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Forord
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namnas Bill Robinson, som tog hand om oss pa Nya Zeeland. For informationen om den
svenska naringen vill vi tacka Mats Toffner, Rolf Eriksson, Birger Ekdahl och Arvid
Johansson.
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Sammanfattning

Det importeras hjortkatt till Sverige till ett varde av ca 135 miljoner SEK om aret. Merparten
kommer fran Nya Zeeland. Kottet saljs framst till restauranger via grossister.

Den svenska hjortnaringen bestar av ca 400 hagn av varierande storlek med en mycket
heterogen grupp av uppfédare. Det finns stora skillnader mellan de svenska och de
nyzeelandska uppfodarnas mal med sin verksamhet. De flesta svenska uppfodare skoter hela
vardekedjan sjalva, medan den nyzeeldndska néringen till stor del samordnas genom stora
traditionellt organiserade kooperativa foretag.

Denna studie syftar till att undersoka vilka organisationsformer, som vore lampliga att
implementera i den svenska hjortnaringen utifran lardomar hamtade fran Nya Zeeland. Tre
organisationsformer analyseras, namligen traditionell kooperation, internentreprenériell
kooperation och investeraragda foretag. Analysen av dessa organisationsformer sker utifran
de bada landernas radande marknadssituation.

Det empiriska materialet samlades in genom kvalitativa intervjuer i Nya Zeeland och i
Sverige. Intervjuobjekten var utvalda hjortuppfodare och branschtjansteman. Fragorna syftade
till att fa en bild av intervjuobjektens syn pa naringen for att kunna applicera dessa kunskaper
pa de teoretiska organisationsmodellerna. Studien bygger framst pa transaktionskostnads-,
agent- och dganderattsteori. Teorierna anvands for att belysa skillnader i de olika
organisationsformerna.

Resultatet av studien visar att de nyzeelédndska volymerna lampar sig for traditionell
kooperation med bulkvaran hjortkétt. Sverige har svart att med sina sma volymer konkurrera
med Nya Zeeland. Darfor maste den svenska naringen, om den ska vara slagkraftig,
efterstrava en vertikal integrering, dar uppfédarna ager produkten sa langt som mojligt i
vardekedjan och dérmed erbjuder produkter direkt till konsumenten. For att 4ga produkten
genom hela kedjan krévs hogre kapitalinsatser, vilket medfor osakerhetskostnader men aven
mojligheter till 6kade intakter.

Studien visar att de organisationsformer, som vore lampligast for Sverige, ar den
internentreprenoriella kooperationsformen och den investeraragda foretagsformen. Bada
formerna bygger pa individuellt &gande. Sadant ger ofta incitament till ett 6kat
ansvarstagande for foretaget. Ansvarstagandet uppkommer genom att uppfodaren i dessa
system har investerat kapital och har en méjlighet att ta del av en framtida vardestegring pa
foretaget. Det individualiserade dgandet minskar de agent- och dganderéattskostnader, som
uppstar vid samordning. Dessa dgandeformer har en potential att ge hjortnaringen en
mojlighet att 6ka produktionen och utvecklas pa ett konkurrenskraftigt satt.



Abstract

The value of venison imported yearly to Sweden amounts to 135 million SEK, with New
Zealand being the largest supplier. The venison is primarily sold to restaurants through
wholesalers.

The Swedish deer industry is composed of 400 fenced areas of differing size, with a highly
heterogeneous group of breeders. As to the goals of breeders, there exist large differences
between breeders from New Zealand and Sweden. While the former breeders operate through
large, traditional co-operatives, most of the latter are fully vertically integrated.

This thesis aims to investigate co-ordination within the Swedish deer meat industry on the
basis of New Zealand experiences. The following three organisational models are analysed:
traditional cooperative form, new generation cooperative business form and investor-owned
companies. The analysis of these models is conducted from the perspective of the current
market situation in the respective countries.

The empirical data was gathered through qualitative interviews in New Zealand and in
Sweden. The interviewees were selected deer breeders and industry employees. Interview
questions were aimed at obtaining accurate knowledge of their views on the industry and its
prospects, and this knowledge was applied to the theoretical organisational models. The study
is based primarily on transaction cost theory, agency theory, and property rights theory which
are used to illuminate the differences between the various organisational models.

The study shows that New Zealand is best suited for traditional cooperation, with the bulk
produce of venison. In contrast, Sweden, with its significantly smaller volumes, would have
great difficulty competing with New Zealand on a volume basis. Consequently, for the
Swedish industry to remain competitive it should strive for vertical integration, where
breeders control the entire value chain and sell products directly to the consumer. With such a
vertical integration, higher capital stakes are required. Although this may result in higher
costs of uncertainty, there is still a higher revenue potential.

The study concludes that the most suitable organisational models for the Swedish deer meat
industry are the new generation cooperative business form as well as the investor-owned
form. Both are based on individual ownership, which can lead to an increased responsibility
within the company. This increased responsibility arises because the breeder, under these
structures, has invested capital and is allowed to have a share of the future value of the
company. The individual ownership reduces the agency and property rights problems, which
occur during coordination in traditional cooperatives. Finally, these ownership structures may
give the Swedish deer meat industry an opportunity to increase production and develop in a
competitive way.
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1. Inledning
1.1 Bakgrund

Hjorten har en given plats i den svenska faunan, men det ar forst sedan avregleringen av det
svenska jordbruket som uppfddning av hjort har satt fart. Att bygga hjorth&dgn och sléppa in
hjortar for att halla landskapet Oppet var ett alternativ, som manga lantbrukare 6vervagde
redan pa 1980-talet. Etablering av hjorthagn &r ett intressant alternativ till konventionell
djurhalining, och det blir &nnu viktigare i ljuset av den pagaende jordbruksreformen, da
markégare tittar pa alternativa produktionsformer.

De svenska producenterna av hjortkott har svart att tillgodose den inhemska efterfragan.
Sammanlagt séljs ca 250 ton svenskproducerat hjortkott, vilket motsvarar ett véarde av ca.10
miljoner SEK. Importen uppgar till 3000 ton, motsvarande ett vérde av ca 135 miljoner
SEK.! Det hjortkétt som konsumeras i Sverige ar alltsa till 92 procent importerat. Importen
sker nastan uteslutande fran Nya Zeeland, dar uppfédningen av hjort ar intensiv och
kostnadseffektiv. Nyzeeldndarna har varit framgangsrika med att salja sitt hjortkott pa
varldsmarknaden. Sa ar inte fallet for den svenska hjortnaringen, vilken bestar av en splittrad
och heterogen producentkar, uppdelad pa 6ver 400 hjorthagn. Av dessa ar det ett fatal
producenter, som samordnar sina verksamheter med varandra®. Storleken p& hagn varierar
fran 10 hektar till 900 hektar och produktionsmalsattningen skiljer sig mycket uppfodare
emellan. Det kan galla "parkvard”, forsaljning av jakt eller kéttproduktion.

Oavsett produktionsmalsattning ar hjortuppfodaren en ravaruproducent, vilket innebar att
I6nsamheten troligen &r dalig, sdsom ofta &r fallet vid ravaruproduktion. Ravaruproducenter
konkurrerar med varandra pa stora marknader, dar prisnivan bestams av de producenter, som
har bast produktionsforutsattningar. Allt ifran regionala myndighetskrav till geografiska
forutsattningar i form av klimat ar viktiga produktionsfaktorer. Konkurrensen pressar ner
prisnivan till en niva, som motsvarar de samlade kostnaderna hos uppfodare med de basta
forutsattningarna. Langsiktigt tillater sdledes inte marknadskrafterna att producenter av
ravaror far en hog inkomst.

Sett ur ett globalt marknadsperspektiv kan en vag mot forbattrad I6nsamhet vara att de
hjortuppfodare, som har hoga produktionskostnader, vidareforadlar ravaran. Ska en sadan
strategi (vertikal integration) lyckas, kravs att den féradlade varan kan uppfattas vara unik.
Hjortuppfodarna maste producera en ravara, som styrker unikiteten hos den foradlade
produkten. Misslyckas man med att skapa en unik ravara, ar det mer lonsamt att kpa in
standardravaror fran hjortuppfodare med lagre produktionskostnader och féradla dessa. Utan
den unika ravaran kan man inte ta ut ett hogre pris pa den foradlade ravaran.

Ett satt att fa till stand en 16nsam marknad ar alltsa vertikal integration, som innebér en hog
foradlingsgrad. Ett annat &r horisontell integration, som motiveras av att det blir lagre
kostnader tack vare stora volymer. Den producent, som foljer enbart strategin horisontell
integration, placerar sin ravara pa den globala ravarumarknaden, dar man konkurrerar med de
hjortproducenter, som har laga produktionskostnader. Vidare kan dessa bada strategier
kombineras, dvs. att man har en stor volym for att sénka kostnaderna samtidigt som
vidareforadlingen kan medfora att intaktsnivan hojs.

! www.svenskhjortavel.com. 2005-03-16
2 Samtal med Carl Nathansson, ordf. Svensk Hjortavel. 2005-03-16



Pa grund av hoga produktionskostnader har svenska hjortuppfodare svart att konkurrera med
lander med lagre produktionskostnader sdsom Nya Zeeland. Det kan alltsa vara svart for
svenska producenter att fa lnsamhet pa oforadlat hjortkétt. En tankbar strategi kan vara att
vidareforadla produkten samt att fa kottet certifierat, dvs. pavisa att det ar fritt fran olika
sjukdomar. Oavsett vilken strategi man valjer, maste produktionen vara effektiv och
organiserad. | detta hanseende uppges det finnas brister i dagens svenska hjortuppfédning®.
Né&ringen k&nnetecknas av svag samordning mellan de olika hjortuppfddarna (horisontell
integration) och mellan dessa och senare led i féradlingskedjan (vertikal integration). Utan
god samordning har hjortuppfodarna svart att fa en effektiv ravaruproduktion liksom en
marknadsanpassad foradling och en god marknadsféring av sina produkter.

Temat for denna studie ar samordning inom hjortnaringen. Uppenbart ar att den nyzeeldndska
naringen har lyckats val, vilket kan uttryckas sdsom att det kan finnas lardomar att hamta ur
ett svenskt perspektiv. Salunda dgnas denna studie at en jamforande analys av samordningen

i den svenska och den nyzeel&ndska hjortnéringen. Det géller (1) olika grader av och former
for samordning, (2) olika typer av aktdrer vars verksamheter bor vara samordnade samt (3)
olika forutsattningar for och konsekvenser av samordningen. | det foljande avsnittet
analyseras var och en av dessa punkter sa att ett preciserat syfte kan formuleras i avsnitt 1.3.

1.2 Problemanalys
1. Grader av och former for samordning

Studien inriktas mot vertikal samordning inom hjortnaringen. Med samordning menas att en
produkt, som utgor en output fran en produktionsprocess, gar in sasom input i en annan
process, varvid den senare processen kan utforas med god maluppfyllelsegrad. Produkten
ifrdga ska alltsa komma fram till den senare processen vid en tidpunkt da den behdvs dar, i en
form sa att den lampar sig for produktionsapparaten, osv. Den horisontella samordningen &r
likartad, det vill sdga da outputs fran tva eller flera led i en vardekedja gemensamt gar in i en
efterfoljande produktion, ska de tillsammans kunna bidra till en produktionsprocess, som ger
god maluppfyllelse.

Samordning mellan kdpare och séljare i produktionsprocessen ar traditionellt sett styrd av
marknadsmekanismen. Detta innebér att kdpare och saljare soker varandra, ingar avtal och
genomfor utbytet av produkt och képeskilling. Oppen och likvardig information for samtliga
inblandade parter &r av betydelse for att marknadsmekanismen ska fungera. Olikartad
information innebdr 6kade kostnader for parterna som ar inblandade i produktionsprocessen.
Dessa hogre kostnader skulle kunna minskas, om det etablerades en samordning mellan a ena
sidan hjortuppfodare och a andra sidan aktdrerna langre fram i produktionskedjan, t.ex.
slakterier, charkuterier, marknadsforare, distributorer och forséljare. En kostnad uppstar
exempelvis vid kvalitetsgranskning, prisoregelbundenhet samt kontraktsuppgdrelser. Genom
samordningen mellan parterna i vardekedjan kan dessa kostnader sjunka. De aktorer langre
fram i vardekedjan, som har specifika krav pa t.ex. kvalitet pa ravaran i syfte att
marknadsfora en sarskild slutprodukt, kréaver en starkare samordning med hjortuppfodaren an
vad marknadsmekanismen ger. Detta kan tankas krava en sa kallad hierarkisk samordning. |
det fallet satts marknadssamordningen atsidan, da det endast ar ett fatal parter involverade —
hjortuppfodaren och gruppen av aktorer langre fram i vardekedjan. Dessa parter kan inga

3 Samtal med Mats Tofftner, vd for Svensk Kvalitetshjort AB. 2005-03-16



leverans- och kdpeavtal som stracker sig 6ver langre tidsperioder, dvs. avtal mellan parterna
som inte ar uppréattade for varje enskilt transaktionstillfélle, vilket intréffar vid
marknadssamordning.

De olika typerna av samordningsmekanismer — marknadssamordning respektive hierarkisk
samordning — ar andpunkter pa en skala (se figur 1.1). Hierarkisk samordning ar nar
hjortuppfodaren och akttrerna langre fram i vardekedjan &r en och samma aktor, det vill saga
samordningen ager rum inom en och samma organisation. Nasta steg ar kontrakt, langsiktiga
leverans- och inkOpskontrakt, vilka i hog grad har karaktér av hierarkisk styrning.
Kontraktstiden har stor betydelse i beddmningen av samordningsform. Ju kortsiktigare
kontrakt desto narmre formen for marknadssamordning®. Den mest extrema formen for
marknadssamordning i hjortkéttsproduktion sker nar hjortuppfodaren séljer sina produkter
direkt till konsumenterna, vilka ar obundna, tillfalliga aktérer pa marknaden.

Marknad Hierarki
<< >
Konsumentmarknaden Kontrakt

Figur 1.1: Samordningsskalan®

Slutsatsen av ovanstaende &r att studien behandlar skilda samordningsformer i hjortnaringen.
Produktionsprocessen kan underlattas genom en god samordning mellan uppfédaren och
aktorerna langre fram i vardekedjan. Det handlar om varianter av uppgoérelser mellan de olika
aktorerna, betraffande leveranser, kvalitetsgranskning och bestdmda koép- och
forséljningskontrakt, vilka alla kan placeras utefter samordningsskalan.

2. Typer av aktorer vars verksamheter bor vara samordnade

Studien handlar om hur olika aktérer i en vardekedja skall samordnas. | studien tjanar den
svenska respektive nyzeeldndska hjortnaringen som exempel pa hur denna samordning kan
utforas. Valet av Nya Zeeland som jamforande uppfodningsland gjordes, eftersom Nya
Zeeland &r varldsledande vad galler export av hjortkott. Att jamféra Sveriges hjortndring med
en etablerad aktor, vilken har en till synes val fungerande organisation, kan ge uppslag till
idéer om hur den svenska hjortnéringen kan bli mer konkurrenskraftig.

Hjortuppfodningens syfte skiljer sig mycket at bland de svenska hjortuppfodarna. Ett fatal
har hjortuppfodning som huvudnaring medan flertalet bedriver uppfédningen smaskaligt eller
i form av hobbyverksamhet. Samordningen mellan dessa uppfodare (horisontell samordning)
och vardekedjans dévriga aktorer (vertikal samordning) ar svag, vilket dkar kostnaderna for
den output som ligger till grund for en god vinst i produktionen® .

*von Arnold, 2004
> Nilsson & Bjorklund, 2003
® Samtal med Mats Tofftner, vd for Svensk Kvalitetshjort AB. 2005-03-16



Utveckling av vérdekedjan sasom slakt-, foradlings-, distributions- och férsaljningsforetag ar
av stor betydelse for naringens framtid.” En 6kad samordning mellan dessa aktérer och
hjortuppfodarna skulle ge uppfdodarna del av den foradlade varans vinster. For att detta ska
vara fordelaktigt for hjortuppfodaren och for gruppen aktorer langre fram i vardekedjan
maste en god samordning i saval horisontellt- som vertikalt led rada.

Samordningen kan organiseras genom kontrakt, dar bestamda volymer av ravara av en
bestdmd kvalitet levereras vid en viss tidpunkt, till en bestdmd destination. Om dessa
kontrakt kan garanteras kan det ge ett béttre pris till hjortuppfédaren. Genom samordningen
far hjortuppfodaren avsattning for sina produkter och kan planera produktionen vilket hojer
effektiviteten.

Slutsatsen av ovanstaende &r att de svenska och nyzeeladndska hjortnaringarna anvands som
exempel i studien. Studien granskar de bada landernas hjortnéringars aktorer, namligen
hjortuppfodare, slakterier, distributions- och forsaljningsforetag ur ett vertikalt
samordningsperspektiv.

3. Forutsattningar for och konsekvenser av samordningen

De svenska hjortuppfodarnas olika ambitionsnivaer och syn pa vad som béast framjar
naringens utveckling férsvarar mojligheterna till samordning.? Néringen lider dessutom
fortfarande av den tuberkulossmitta, som drabbade Sverige i slutet av 80-talet.
Tuberkulosutbrottet innebar fér manga hjortuppfodare en stor ekonomisk forlust, vilket har
satt den svenska hjortnaringen pa efterkalken gentemot lander som Nya Zeeland®.

Att fa hjortuppfodare i Sverige samordnar sin verksamhet med andra hjortproducenter kan
delvis bero pa en geografisk utspriddhet men troligen framst pa att metoder for samordning
saknas™. En produktionsprocess sésom den svenska hjortnaringens med Idg samordning i
vardekedjan innebar normalt hogre transaktionskostnader, det vill sdga alla kostnader som
uppstar mellan de olika leden i vardekedjan. Manga av hjortuppfodarna skoter hela
vardekedjan sjalva, fran uppfodning, slakt, distribution och marknadsforing till forséljning.
Detta innebéar hdgre transaktionskostnader for hjortuppfédarna i samtliga moment. Dessa
kostnader laggs pa den enskilde uppfodaren.

| den enskilde hjortuppfodarens strédvan efter en 6kad grad av samordning i horisontellt led
men framforallt i vertikalt led &r valet av samordningspartner inte givet. Olika akt6rer har
olika kvalitetskrav, men 6verlag vill de uppna en sa hdg kvalitet som mojligt till ett sa lagt
pris som mojligt. Hjortuppfodaren maste forsoka finna aktorer langre fram i vardekedjan,
vars behov man tror sig kunna uppfylla, samt marknadsfora sin produkt pa ett satt som ar
attraktivt for en samarbetspartner. Att utforma en egen identitet for hjortuppfodarnas produkt
och gemensamt marknadsfora denna kan gora att aktorerna langre fram i vérdekedjan sjélva
soker sig till de hjortuppfodare, som férvantas kunna uppfylla deras produkt- och
volymkrav.**

” Johansson, 2001

8 Johansson, 2001

® Johansson, 2001
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Om hjortnaringen i Sverige ska lyckas skapa volymer for att mota dessa aktorers krav pa
volymer beror pa hur val man lyckas organisera den nu heterogena naringen. De skilda
produktionsinriktningarna och bristen pa samordning bland de svenska hjortuppfodarna kan
tankas bero pa en vilja till oberoende gentemot andra aktorer.'? Nar en verksamhet trotsar
oberoendet och samordnas innebér det att viss information och ett visst beslutsfattande flyttas
fran den enskilde hjortuppfodaren till den av hjortuppfodarna utsedda ledningen av
samordningen. Dérvid finns risk for informationsassymmetri, dvs. att en part har stérre
kunskaper an en annan, varvid den mer kunniga parten kan utnyttja sin dverlagsenhet pa
bekostnad av den mindre kunnige parten.

Om hjortuppfddaren inte har lika god information, kan ledningen for det samordnande
foretaget utnyttja informationsovertaget for egen vinning (individuell nyttomaximering).
Informationsasymmetrin kan séledes leda till att uppfodarna far hgre kostnader,™ vilka
maste vagas gentemot de fordelar som uppstar till foljd av den battre samordningen.
Hjortuppfodarna maste forsoka att mest mojligt reducera ledningens mojligheter att utnyttja
sitt informationsovertag, men det ar knappast tankbart att de bada parterna har samma
informationsunderlag.

Nar det finns informationsassymmetri mellan en uppdragsgivare och uppdragstagare,
forekommer agentproblem. Agenten, uppdragstagaren, har oftast mojlighet att utnyttja sin
battre information sa att uppdragsgivaren lider viss ekonomisk skada. Uppdragsgivaren far
sta for vissa agentkostnader. Dessa forhallanden behandlas inom agentteorin.

Slutsatsen ar att den foreliggande studien tar upp vilka forutsattningar for olika former av
samordning, som kan urskiljas i den svenska hjortnaringen, samt vilka konsekvenser denna
samordning skulle fa for den enskilde hjortuppfodaren och naringen i stort. For att analysera
samordningen finns det tva nyckelbegrepp, namligen transaktionskostnader och
agentkostnader.

1.3 Syfte

Slutsatserna fran det foregaende avsnittet kan sammanfattas i ett syfte for studien: Med
anvandande av transaktionskostnads-, dganderétts- och agentteorin identifieras ett antal satt,
varpa den svenska hjortnaringen, utifran lardomar dragna av den nyzeelandska hjortnaringens
samordningsformer, kan samordna sig for att bli mer konkurrenskraftig.

Ur detta syfte springer nagra fragestallningar:

e Ar det positivt eller negativt for den enskilde hjortproducenten respektive for naringen
som helhet i Sverige att samordna sig for att utforma en egen identitet och kollektivt
marknadsfora det svenska hjortkottet?

e Vilken form av samordning — horisontell- eller vertikal integration — &r lampligast for den
svenska hjortnaringen?

12 30hansson, 2001
13 Nilsson & Bjorklund, 2003



e Hur kan svenska hjortuppfodare genom lardomar dragna fran nyzeeldndska
uppfodningssatt 6ka effektiviteten i produktionsprocessen och pa det sattet 6ka
konkurrenskraften gentemot importerat hjortkétt?

1.4 Tillvagagangssatt

Studien genomfors med en teorigenomgang foljt av en empirisk studie och slutligen en
analysfas, dar resultaten av studien klarlaggs och diskuteras. Empiriska data inhamtas bade
fran den svenska hjortnaringen och fran den nya zeelandska genom personliga intervjuer med
branschfolk. Intervjuerna gors pa plats hos hagnéagarna och pa berérda organisationers kontor
for att en klar och tydlig bild av naringen skall kunna férmedlas.

Det undersokta problemet dr av sadan art att den empiriska delen av arbetet maste ske i form
av intervjuer, eftersom det ar kvalitativ data som eftersoks. Det galler att fa en 6vergripande
bild av radande marknadssituation. Data om organisationsstrukturer & komplexa, antalet
variabler ar stort och sambanden mellan dessa ar svara att forsta.

Antalet intervjuer bor hallas nere beroende pa svarigheten att analysera kvalitativa data som
insamlats. Saledes &r inte ett sSlumpmassigt urval lampligt, utan urvalet bor goras sa att hela
den svenska respektive den nya zeelandska hjortnaringen blir belyst. Urvalet gors sa att de i
naringen tydligt urskiljbara kategorierna blir representerade. Vidare &r hagnarealen av
betydelse, dvs. att den verksamhet som bedrivs innebér ett betydande ekonomiskt varde.
Detta gor att de mindre hobbyaktérerna inte far utslag i undersokningen. Fokus hamnar pa de
uppfddare, som &r av ekonomisk betydelse for naringen och som dérmed har ett storre
intresse i naringens utveckling.

Antalet intervjuer bor inte 6verstiga tio. De som valjs ut ar tre svenska hagnagare, tva
svenska branschtjansteman, tre nyzeelandska hagnagare och tva nyzeelandska
branschtjansteman. Hagnagarna skall vara sinsemellan olika och ha olika inriktning. Urvalet
sker genom egna kontakter och genom samtal med de utvalda kontakterna i respektive lander.

Slutsatserna i arbetet ska ligga till grund fér rekommendationer om hur den svenska
hjortnaringen ska kunna organisera sig. Forhoppningen &r att slutsatserna ska belysa mojliga
organisationsstrukturer pa lokal liksom pa regional niva. Slutsatserna fokuserar inte pa
utvecklingsprocessen mot en konkurrenskraftig organisering av hjortnaringen, utan det som
ar intressant ar sjalva slutresultatet, alltsa hur denna organisering ska se ut. Fokus ligger pa
organisationens utseende, eftersom detta &r nédvandigt for att en malbild for hjortnaringens
aktorer att arbeta mot.

1.5 Studiens uppléaggning

Figur 1.2 beskriver hur rapporten ar uppbyggd. I kapitel 2 beskrivs de idag radande
nyzeelédndska respektive svenska marknadssituationerna. En kort historisk sammanfattning
inleder kapitlet. Darefter redogors for de bada landernas forutsattningar for hjortuppfodning
och vilka aktorer som kan identifieras i vardekedjan. Kapitel 2 ligger som grund for den
empiri, som analysen i kapitel 5.



Kapitel 3 beskriver den teoribas som arbetet bygger pa. De centrala perspektiven &r
transaktionskostnadsteori, dganderatts- och agentteori, vilka hjalper till att forklara de
organisationsformer, som redogors for i kapitel 4.

| kapitel 4 beskrivs de for hjortnéringen tankbara organisationsformerna — traditionell
kooperation, internentreprendriell kooperation och investeraragda foretag.
Organisationsformerna behandlas utifran transaktionskostnads- dganderatts- och
agentteoretiska perspektiv samt vilka problem och férutsattningar och hinder det finns for
respektive organisationsform.

| kapitel 5 stélls de empiriska observationerna i relation till teoribasen. Empirin bestar av
redogorelsen i kapitel 2 samt citat fran de genomforda intervjuerna. Den teoretiska basen ar
den som behandlas i kapitel 4, inklusive de teoretiska utsagorna i detta kapitel rérande de
villkor som bor vara uppfyllda for att respektive organisationsmodell ska forvantas vara
anvéndbar.

| kapitel 6 dras slutsatser och analysens resultat diskuteras. Kapitlet omfattar aven egna
tankegangar och asikter.

1. Inledning

\4
2. Marknadssituation

4. Organisationsformer

A

A 4

5. Analys

A 4

\ 4
6. Diskussion och slutsatser

Figur 1.2: Studiens kapitelindelning



2. Marknadssituation
2.1. Den nyzeeléandska hjortnaringen
2.1.1 Historia

Nya Zeeland industrialiserades i och med britternas intag i landet pa 1800-talet. Vid den
tidpunkten saknade den nyzeelandska faunan jaktbart vilt, vilket féranledde skapandet av sa
kallade “acclimation societies”. Det innebar att hjortar, fasaner och rapphéns importerades.

Hjortar, som hade bra genetiska forutsattningar och som harstammade fran parker i England,
slapptes ut i det mycket gynnsamma nyzeeléndska landskapet. Ar 1861 introducerades de tre
forsta hjortslagen, namligen kron-, dov- och sikahjort'. Det fjarde hjortslaget, Wapitin, som
var en géva fran president Roosevelt, kom p& 1900-talet™.

Det gynnsamma klimatet gjorde att hjortstammarna véxte snabbt, vilket fick till f6ljd att den
inhemska floran forstérdes. Det medférde att hjorten under 1930-talet kom att klassas som ett
skadedjur. FOr att decimera de snabbt véxande hjortstammarna anstélldes jagare av staten.
Betalning skedde i form av skottpengar mot uppvisande av hjortsvansar. Under denna period
togs inte kottet tillvara, utan de skjutna hjortarna lamnades pa skottplatserna, vilka ofta lag
mycket otillgangligt.

Forst i slutet av 1950-talet, nar helikoptrar bérjade anvandas, tog den nyzeelandska
hjortkottsbranschen fart. Helikoptern mgjliggjorde en effektivare avskjutning och transport av
hjortarna. Transporterna av slaktkropparna fran uppsamlingsplatserna till exportplatserna vid
kusten gjordes med lastbil eller bat. Den intensiva kommersiella avskjutningen under
perioden 1950-70 reducerade de frilevande hjortstammarna med 75-95 %°.

Resultatet av den intensiva avskjutningen blev att efterfrdgan pa hjortkétt 6kade, och
hjortstammarna minskade. For att tillgodose den 6kade efterfragan borjade man fanga vilda
hjortar i syfte att féda upp dem som boskap. Detta ledde till att det forsta nyzeelandska
hjorthégnet stod klart i slutet av 1970-talet. Utvecklingen gick darefter snabbt. Redan 1983
fanns det cirka 240 000 inhagnade hjortar pA Nya Zeeland"’.

| och med utbredningen av néringen startades medlemsorganisationer for att samla
uppfddarnas intressen. NZDFA (New Zeeland Deer Farmer Association) &r en
medlemsorganisation, som ser till att information inom néringen sprids till uppfédarna. Den &r
dessutom branschens organisator vad det galler att ordna sociala aktiviteter sdsom
sammankomster och exkursioner. Arbetet i NZDFA leds av en styrelse men skots operativt av
en produktionssamordnare, vilken har till uppgift att leda de olika utvecklingsprogrammen
och agera som generell konsult for den nyzeeldndska hjortnaringen. Ur NZDFA bildades
DINZ (Deer Industry New Zeeland), som &r en néringsframjande organisation vilken arbetar
med naringsframjande atgarder for hjortproduktionen i Nya Zeeland. Den inriktar sig mot fyra
omraden, namligen marknadsforing, kvalitetssakringsprogram, forskning och
naringsrepresentation. DINZ ar inte affarsdrivande, dvs. den koper eller saljer inte nagra

14 Jacobsen, 1993
1% samtal med John Carter, 2005-04-04
16 Jacobsen, 1993
7 samtal med John Carter, 2005-04-04



hjortrelaterade produkter. DINZ finansieras av en bestamd avgift pa levererat antal kilo
hjortkdtt och horn, dar kattet star for merparten av finansieringen.

2.1.2 Forutsattningar

Nya Zeeland &r uppdelat pa tva éar, Nord- och Sydan. Oarna skiljer sig vad galler klimat,
produktionsforutsattningar, topografi och geografisk narhet.

Jordbruket bestar till storsta delen av vallproduktion for den animaliska primérproduktionen.
For vallproduktionen ar det varma och regniga klimatet det viktigaste, eftersom jordarterna pa
Nya Zeeland inte ar sarskilt naringsrika.

Klimatet gor att landet i det narmaste ar skapt for animaliskprimarproduktion. Till detta ska
laggas att betydande skillnader i produktionsforutsattningar finns inom landet*®.

2.1.3 Aktorer
Hjortuppfodare

NZDFA raknar med att det idag finns ca 4200 seriésa hjortuppfodare pa Nya Zeeland plus ett
stort antal anstéllda i anslutning till dessa uppfodare. Siffran ar svar att faststalla beroende pa
att alla hjortuppfddare inte ar medlemmar i NZDFA. De registrerade hjortuppfédarna har i
genomsnitt 400-500 hjortar, med en spridning mellan sma hobbyuppfédare och mycket stora
professionella aktorer. Cirka 60 % av hjortuppfdodarna har mindre an 400-500 hjortar.
Samtidigt har den storste aktoren Landcorp, ett statligt foretag, nd&rmare 130 000 hjortar. Av
privata hjortuppfodare kan en handfull urskiljas med runt 15 000 hjortar™.

Nyzeeldndska hjortuppfddare kan indelas i tre produktionsinriktningar, namligen avel, kott
och kalv samt en bikategori, jakt. Kombinationer av produktionsinriktningarna forekommer.

— Avel

Denna kategori av hjortuppfodare stravar genom intensiv avel efter att fa fram basta mojliga
hornanlag och stérsta mojliga slaktkroppsvikt pa kortast tid. Uppfodningens mal ar att skapa
vardefulla livdjur till férsaljning till andra hjortuppfédare samt stora volymer hornmassa till
forsaljning pa den naturmedicinska marknaden.

— Kott

Hjortuppfodaren koper avvénjda hjortkalvar och foder upp dem till slakt. Kéttuppfodarna har
mark, som ar lampad for intensiv djurhallning och med majlighet till stor tillforsel av gédning
och nitrater. Hjortarna ingar har ofta i djurhallningssystem med lamm och nétdjur. Dessa
aktorer anvénder sig av kontrakt och forsoker producera for forséljning under hogséasongen
for att fa ut de hogsta priserna.

18 Samtal med Dr. Geoff Asher, 2005-04-23
19 Samtal med Mat Moyes, 2005-04-12



- Kalv

Hjortuppfodaren ar inriktad pa att halla ett stort antal hindar. Malet &r att producera kalvar till
forsaljning till kottuppfodare. Kalvuppfodarna anvéander ett lagkostnadssystem med samre
mark och lagre arbetsinsats. Vissa av dessa hjortuppfddare har speciella avtal med
kottuppfodare eller slakteriforetag. Avtalet innebér att de utan att sélja djuren avslutar
produktionen pa battre mark genom att hyra betesplats hos andra aktérer for att 6ka hjortarnas
slaktvikt.

— Jakt

Hjortuppfodaren driver sin uppfodning for forsaljning av jakttillfallen pa troféhjortar i
jakthagn. Jaktkategorin delas upp i tva typer. Den ena koper in levande trofédjur av god
kvalitet. Den andre foder upp egna djur for att minska kostnaderna och osakerheten i samband
med inkop av levande trofédjur.

Slakteriagenter

Slakteriagentens uppgift ar att samordna de tre forsta aktorerna i vardekedjan, vilka ar
uppfodaren, transportren och slakteriet. Samordningen kan ske pa tva satt. Det ena ar att
slakteriagenten far information av slakteriet om énskad volym och leveranstidpunkt. Det
andra ar att uppfodaren meddelar slakteriagenten vilka volymer och vid vilken tidpunkt
uppfddaren vill leverera. Utifran den informationen samordnar slakteriagenten de tre
aktorerna. Transportdren kopplas in for transporten, och slakteriet respektive uppfodaren
varskos om efterfragad leveransvolym och pris. Slakteriagenten agerar ocksa som samordnare
av livdjurshandel vid de tillfallen, da uppfodare inte handlar direkt med varandra.

Det finns tva typer av slakteriagenter, namligen fristdende samt de som é&r anstéllda av storre
slakteriforetag. Bada typerna handlar med lamm, nétdjur och hjort. Betalningen varierar
beroende pa typ av agent. Den fristaende agenten betalas per levererat djur. Den anstéllde
agenten har en fast 16n plus en provision per levererat djur. Den fristdende slakteriagenten har
valmojlighet att handla med det slakteriforetag, som ger kunden (uppfodaren) bast
forutsattningar vid det enskilda transaktionstillfallet. Den anstéllde slakteriagenten ar styrd av
slakteriféretaget med uppgift att underlatta transaktionen for uppfodaren samt att knyta
uppfddaren narmare det enskilda slakteriforetaget. Den anstéllde slakteriagenten finns oftast i
de kooperativa slakteriforetagen'.

Transportorer

P& Nya Zeeland finns ett stort antal djurtransportforetag, varav de flesta ar privata. Storleken
varierar fran enmansforetag med en lasthil till stora transportféretag med 400-500 lastbilar.
Lastbilarna &r godkénda enligt ett transportkvalitetssakringssystem, dar regler finns for storlek
pa fallorna, ventilation mm, samt att féraren ar utbildad i hantering av djur vid transport.

Problem som kan uppkomma vid transport &r hetta och stress. Dessa problem undviks genom
att transporten sker tidigt eller sent pa dagen, att sprinklersystem finns monterade, samt att
lastbilen hela tiden halls i rorelse sa att friskluft blaser igenom. Transportforetagen har delat in

20 Samtal med Tony Pearse, 2005-04-21
2! Samtal med Lee Swanson, 2005-04-10
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landet i regioner och debiteringen sker beroende pa hur manga regioner som passeras. Vem
som betalar transporten beror av gammal tradition pa vilken 6 man befinner sig pa. Pa Nordon
betalas transporten av slakteriforetaget. P& Syddn betalar uppfédaren sjalv transporten.

Slakterier/exportorer

| hjortnaringens inledningsskede fanns flera mindre slakteriaktdrer pad marknaden. Idag ar
slakteriforetagen pa Nya Zeeland uppdelade i tva huvudtyper, namligen traditionellt
kooperativa och investeraragda. De kooperativa foretagen, vilka star for merparten av
hjortslakten, ar Sydon-baserade Alliance Group och det marknadsledande PPCS (Primary
Producer Cooperative Society). PPCS startades 1947 och har anda fran starten varit ett
traditionellt kooperativt foretag. Det omsatter arligen ca 10 miljarder SEK, varav lamm och
not star for ca 90 % och hjortkott for ca 10 %. PPCS har 9000 medlemmar som &ger foretaget.
Marknaden ar Asien, USA och Europa, dér forséljningsorganisationer &ar belagna. For PPCS
ar hjort en liten men specialiserad marknad med egna slakterianldggningar och specialiserad
personal. Denna specialisering innebar investeringar, som ar direkt kopplade till just
hjortindustrin, vilket &r av betydelse for dess langsiktiga engagemang i branschen®.

De stora investeraragda slakterierna ar Duncan and Company och Mountain River Processors.
Mountain River Processors som ar beldget pa Sydén grundades av personer med betydande
intressen i den nyzeelandska hjortuppfodningen. Till skillnad fran dvriga nyzeelandska
slakterier hanterar Mountain River Processors endast hjort. Anlaggningen ar saledes
specialiserad for detta och processar ca 200 hjortar om dagen. Koéttet saljs framst pa export till
Europa och USA. | anslutning till slakteriet ligger ett storre kottproduktionshagn. Hagnet &gs
av delagare i Mountain River Processors, och foretaget anvander denna facilitet till att lata
hjortar, som kommer fran mindre bordiga jordar, &ta upp sig innan slakt, samt sasom
produktionsutjamnare da foretaget har brist p& hjortar att slakta.?*

Sammanlagt slaktade de nyzeelédndska slakterierna cirka 500 000 hjortar 2004. Totalt omsatte
de samma ar ca 1,2 miljarder SEK, vilket innebér att PPCS med ca 80 % av marknaden
omstter drygt 960 miljoner SEK pé hjortkott %°.

For att stimulera fram en okad efterfragan pa hjortkétt pa den amerikanska marknaden har ett

varumarke med namnet Cervena skapats. Anledningen till att man skapade varumarket var att
hjortkatt i Amerika forknippas med “road kills” och "Bambi” , vilket gjort hjortkéttet svarsalt.
Cervena-varumarke star for forstklassiga produkter, som omfattar endast de exklusiva bitarna

fran rygg och stekarna. Bakom varumarket star DINZ och de stora slakteriforetagen.

Marknad

Marknaden for nyzeelandskt hjortkétt har tva huvudkategorier, namligen restauranggrossister
och livsmedelskedjor. Den europeiska jaktsasongen, september till januari, &r den drivande
faktorn for efterfragan pa nyzeelandskt hjortkott. Under denna period, av nyzeelandarna

22 samtal med Lee Swanson, 2005-04-10
23 Samtal med Ken Raure, 2005-04-22
24 Samtal med lan Stewart, 2005-04-24
2> Samtal med Mat Moyes, 2005-04-12
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kallad “chilled season”, transporteras kottet kylt fran Nya Zeeland. Det saljs som farskvara
under den europeiska jaktsasongen, vilket &r en period da stora mangder viltkétt av tradition
efterfragas.

Historiskt sett har restaurangkockar, da de satter menyer beroende pa arstiden, drivit den
europeiska marknaden. Kockarnas paverkan pa konsumenterna har genom restaurangernas
sésongsbetonade menyer blivit ett problem for hjortndringen. Nar menyerna &ndras efter jul
tenderar efterfragan pa hjortkott att avta, och avrakningspriserna for hjortuppfodarna sjunker.

For att undvika den sasongsbetonade efterfragan gors satsningar pa att lansera det
nyzeelédndska hjortkottet hos de stora livsmedelskedjorna i Europa. Fordelarna med detta ar
manga. Konsumenten ser det nyzeelandska hjortkéttet som ett alternativ till annat koétt och
kan tankas anvanda det i sin matlagning aret runt. Konsumenter, som gor sina inkdp hos de
stora butikskedjorna, tenderar att vara mindre rationella. Genom kedjorna kan en
tolvmanadersmarknad for hjortkott skapas. For den nyzeelandska hjortnaringen ér den
fluktuerande efterfragan pa hjortkott ett stort problem, som man hoppas minska genom en
storre fokusering mot livsmedelskedjorna®.

Butikskedjorna ska vara ett nytt tillskott i den nyzeelandska vardekedjans stravanden att na
marknader. Figur 2-1 ger en schematisk bild av hur varu-, penning- och informationsflédena
ser ut mellan de ovan beskrivna aktorerna i den nyzeelandska hjortnéringen.

Hjortuppfddare T: Slaktsamordnare [ Transportorer P Slakterier/
< D . -— Exportorer

<lllllllllllllllllllll

L.—» DINZ D I\/Farknadsf(‘jring
........> l.......................> )
1
t =
I . | .
. | LI
v . ‘ .
NZDFA | ;
e e s e — Marknaden
RLLEELELLL = Pengaflode
= == == Informationsflade

= Produktflade

Figur 2.1: Floden i den nyzeel&dndska hjortnéringen

26 Samtal med Mat Moyes, 2005-04-12
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2.2. Den svenska hjortnaringen
2.2.1 Historia

Sveriges fem inhemska hjortslag ar &lg, ren, radjur, kron- och dovhjort. Sedan 1500-talet har
det hallits kron- och dovhjort hagnade pa utspridda platser i Sverige. Kronhjorten &r en
ursprunglig djurart i den nordeuropeiska och svenska faunan. Kornhjortar fanns i mitten pa
1700-talet i stort antal fran Dalalven i norr till Skane i soder. Hard avskjutning under 1800-
talet minskade stammen. Endast ett mindre antal djur fanns i Skane i mitten pa 1900-talet, da
arten tack vare nagra personers brinnande intresse borjade aterhamta sig. Idag ses kronhjorten
i flera svenska landskap. Dovhjorten importerades fran Asien for att sldppas i svenska
slottsparker. Dovhjortsstammen har haft en stabilare utbredning. Idag finns dovhjorten i lokalt
snabbt vaxande frilevande stammar fran Dalélven i norr till Skane i soder.

Dov- och kronhjortar har fotts upp i hdgn som kommersiella kottdjur i Sverige sedan 1960-
talet®”. Svensk hjortuppfodning ar, trots hjortdjurens langvariga forekomst i vart land, en for
manga ny och okand naring.

Riksforbundet for Svensk Hjortavel bildades 1971 for att sprida kdnnedom om
hjortuppfodning och tillvarata medlemmarnas intressen’®. Férbundet bytte fran och med 2004
namn till Svensk Hjortavel och har idag ca 200 medlemmar. Svensk Hjortavel ar uppdelat i
fem geografiska regioner, namligen Fjall-, Norr-, Véast-, Ost- och Sydhjort. Férbundet
bedriver lobbyverksamhet och informationsspridning genom tidningsutskick och hemsida. Ur
Svensk Hjortavel bildades 2004 ett heldgt aktiebolag, Svensk Kvalitetshjort AB, med uppgift
att bedriva affarsverksamhet till medlemmarnas nytta. Verksamheten innefattar t.ex.
skapandet av aterforséljaravtal med olika materielleverantérer samt med skinnprodukter fran
behandlade hjortskinn. Svensk Kvalitetshjort finansieras genom Svensk Hjortavel.

2.2.2 Forutsattningar

Sveriges klimat med snoiga vintrar och forhallandevis kort vaxtperiod — tre till fyra manader i
norr och fyra till fem manader i soder — gor att stodutfodring ar nédvandig sex till nio
ménader om &ret®. | Sverige ar den geografiska utspriddheten av uppfédare liten. Storre
koncentrationer av uppfodare finner man i Skane, Vastergotland, Osterg6tland och
Sodermanland.

2.2.3. Aktorer
Hjortuppfodare
Medlemsorganisationen SH (Svensk Hjortavel) uppskattar antalet registrerade hjorthéagn till

ca 600, varav ca 400 &r aktiva medan resterande ar tomda beroende pa sviterna av
tuberkulosutbrottet i slutet av 1980-talet.

27 Johansson, 2001
28 \www.svenskhjortavel.com
 Englund, 1993
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Flertalet hjortuppfddare i Sverige ar mindre hobbyaktorer med ett litet antal djur. Troligtvis
finns det inte mer &n tio uppfddare med 6ver 500 djur. Sammanlagt uppgick antalet uppfédda
svenska hjortar ar 2004 till ca 15 000 dovhjortar och 5 000 kronhjortar. Svenska
hjortuppfodare kan indelas i tre produktionsinriktningar, namligen avel, kétt och jakt.
Kombinationer av produktionsinriktningarna forekommer.

— Avel

Denna kategori innefattar hjortuppfodare med A-status, som inriktar sig pa att producera bra
avelsdjur till forséljning. Uppfédningsmetoden medfor att djuren hanteras och kontrolleras
oftare &n i de andra kategorierna. Att metoden ar arbetskravande och kostsam kan férsvaras
med att det finns goda fortjanstmaojligheter, om uppfddaren lyckas med avelsarbetet och det
finns efterfragan pa livdjur. Intresset for kronhjortsuppfddning ar idag betydligt storre an
intresset for att foda upp dovhjort, vilket gor att efterfragan pa kronhjortslivdjur ar stor.

- Kott

Dessa hjortuppfodare inriktar sig pa att producera volymer av hjortkoétt till forsaljning. Den
dominerande uppfédningsmetoden &r ett alternativ till traditionell produktion av not- och
lammkatt. Uppfodningen ar intensiv, med ett stort antal djur per ytenhet, vilket kraver god
tillgdng pa foda for att uppnd hdg tillvéxt pa slaktdjuren®. De stérsta uppfédningarna pa detta
omrade ar i Sverige idag dovhjortshesattningar.

— Jakt

Hjortuppfodaren inriktar sig pa jaktupplevelser, dar jakttillfallen och troféer saljs. Nodvandigt
i denna produktionsform &r att hagnet har stora inslag av skog och en for jakt lamplig
arrondering. Betalningen sker vanligtvis efter storleken pa trofén, vilket gor att en noggrann
uppbyggnad av éldre handjur av god kvalité ar vasentlig. Uppfodningen &r extensiv, vilket
kraver 1aga arbetsinsatser av uppfodaren i forhallande till det ekonomiska utbytet™.

Slakteriagenter

Systemet med slakteriagenter finns inte inom den svenska hjortnaringen sasom det gor pa Nya
Zeeland.

Transportorer

Det vanligaste transportmedlet av hjortar pa 1960-70-talet var hasttransportvagnar.
Transportresurserna 0kade i takt med hjortnaringens expansion under 1980-talet for att sedan
forsvinna pa 1990-talet. Orsaken till detta var den avtagande livdjurshandeln till foljd av
tuberkulosbekampningen.

Det finns enstaka etablerade och organiserade transportfirmor i Sverige. Dér transporten sker i
specialfordon med kapacitet for ca 40 vuxna kronvilt uppdelade i upp till 4 avskilda bas i
fordonet®. Det sker aven en viss transport med hésttransportvagnar av bade livdjur och
slaktdjur (kalvar som kops for att drivas fram till slaktdjur) i liten skala. Regelverket for

%0 Gripsborn, 1994
31 samtal med Mats Toffner, 2005-07-23
32 samtal med Rolf Eriksson, 2005-12-21
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transport av levande hjortar finns i Jordbruksverkets foreskrifter SJVFS 1996:105.
Foreskrifterna reglerar exempelvis utformning av transportutrymmet samt transporttiden, som
i normala fall ej ska dverstiga atta timmar™.

Slakterier/Exportorer

Slakteriforetag saésom man finner dem pa Nya Zeeland férekommer inte i Sverige. Hjortarna
transporteras inte levande till slakterilokalerna. Samtliga hjortar avlivas med nagon form av
jaktskott inne i hagnet. Pa den svenska marknaden finns andra aktorer &n pa Nya Zeeland for
att omhanderta de avlivade hjortarna. Kategoriseringen av de svenska slaktaktrerna ar
vilthandlare, stérre hjortuppfodarrelaterade foretag och mindre hjortuppfodarrelaterade
foretag.

— Vilthandlare

Det finns i Sverige tre storre vilthandlare, namligen Smalandsvilt AB, som finns i Jonkoping,
samt Skanevilt och Ake P, vilka har sina verksamheter i Skane. Vilthandlarna ar
investeraragda foretag utan direkt koppling till nagon uppfodare. De samlar in stora volymer
hjortkdétt fran hela landet och séljer pa den svenska men framfor allt pa den europeiska
marknaden. Det finns dven vilthandlare som skoter hela slaktprocessen, vilket betyder att
hjortuppfodaren slipper slaktmomentet med arbets- och investeringsbesparingar som féljd**.
Relationen mellan hjortuppfédaren och foretagen &r avgorande. Kontrakt anvands inte.

— Storre hjortuppfodarrelaterade foretag

Utdver vilthandlarforetagen kommer det fram foretag med fokus pa att skapa stérre volymer.
Exempel pa detta &r Soderashjort AB och Ulvereds Hjorthagn. Soderashjort AB ar ett
investeraragt foretag, &gt av hjortuppfodare runt Séderasen i Skane. De tre dgarna forser
foretaget med slaktdjur, men vid behov kops det aven in slaktdjur fran andra uppfodare for att
halla volymen. Soderashjort AB riktar sig till butikskedjorna i Sverige med ambition att
tillhandahalla hjortkott hela aret runt. Genom att &ga produkten hela végen till butiken hoppas
man kunna halla avrakningspriset for de slaktade hjortarna pa en acceptabel niva.

Ulvereds Hjorthégn &r ett investeraragt foretag &gt av en hjortuppfodare. Foretaget processar
egna hjortar, men kdper in storre delen av sin slaktade volym. Foretaget foradlar kottet och
saljer det sedan direkt till konsument och till restauranger pa en lokalt geografisk marknad.
Vid inkop av slaktdjur anvander sig inget av det bada foretagen av kontrakt utan relationen
mellan uppfddaren och foretagen ar avgérande.

— Mindre hjortuppfodarrelaterade foretag

Denna kategori & dominerande da det galler att fa ut det svenska hjortkéttet pa marknaden.
Den bygger i stort pa att varje enskild hjortuppfodare ager och skoter hela vardekedjan sjalv,
dvs. foder upp, slaktar, styckar, paketerar, marknadsfor, séljer och distribuerar sitt kott till en
varierad kundkategori®.

33 Johansson, 2001
% samtal med Jan Widegren 2005-08-05
% Samtal med Mats Toffner, 2005-07-23
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Marknaden

Den svenska marknaden for hjortkott r bland de storsta i varlden. Konsumtionen av hagnat
hjortkdtt uppgick 2004 till ca 3000 ton. De svenska hjortuppfdédarna producerar ca 250 ton
hjortkott om aret, vilket utgor ca 8 % av den totala svenska marknaden. Marknaden domineras
salunda till 92 % av importerat hjortkott®®. Likt den nyzeelandska marknaden styrs den
svenska av jaktsadsongen (september till januari). Marknaden &r uppdelad i tre kategorier,
namligen restauranggrossister, butikskedjor samt gardsforsaljning. Den dominerande &r
restauranggrossister, da dessa innefattar det importerade hjortkottet. Butikskedjorna star for
en liten men vaxande volym av svenskproducerat hjortkott. Gardsforsaljning ar det vanligaste
forsaljningssattet for svenskproducerat hjortkott.

Figur 2.2 ger en schematisk bild av hur varu-, penning- och informationsflédena ser ut mellan
de ovan beskrivna aktorerna i den svenska hjortnaringen.

Hjortuppfodare P Vilthandlare/
= + = = = = s = o= s < Hjortuppfodare
: 1 A.llllllllllllllllllllllllllllllll: f é
| | E
- I Svensk- I\/Farknadsfbring
. | Kvalitetshjort AB I
. y y— M
v I = .
Svensk Hjortavel fe===F . .
J b
(- 4 .
Marknad

llllllllllll> Pengaﬂ(jde

=== ) Informationsfléde

= Produktflode

Figur 2.2: Floden i den svenska hjortnaringen

3 www.svenskhjortavel.com/hjorttext.htm
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3. Teori
3.1. Studiens teoriunderlag

Studien baseras pa samordningsrelaterade teorier, namligen transaktionskostnadsteori,
aganderattsteori och agentteori, har tagna fran Nilsson och Bjorklund (2003). Teorierna
anvands som verktyg for att utreda de fordelar och nackdelar, som olika samordningsformer
aktorer emellan innebér.

Transaktionskostnader uppkommer vid alla former av transaktioner, vilket innebar att
samtliga aktorer oavsett typ eller grad av samordning berors av transaktionskostnader.
Agentteorin belyser de kostnader som uppstar vid samordning mellan aktorer.
Aganderéttsteorin behandlar de problem, som &r kopplade till att vissa resurser &gs kollektivt,
dvs. de kan utnyttjas av ekonomiska aktorer utan att dessa behdver vidkénnas kostnader for
sitt resursutnyttjande.

3.2. Transaktionskostnadsteori
Transaktionskostnadsbestimmande faktorer

Transaktionskostnader ar kostnader for att forflytta en produkt fran ett led i vardekedjan till
ett annat. De uppstar da séljare och kopare av en produkt undersoker varans kvalitet, granskar
motpartens hederlighet, orienterar sig i marknadens utbud, skriver kontrakt om uppgorelsen
samt, om nagon av parterna ar bedraglig, l6ser tvisten, t ex genom skiljedomsforfarande.

Vardekedjans aktorer forsoker minska sina produktions- och transaktionskostnader. Detta kan
ses sasom att vardekedjans samtliga aktorer vill sénka friktionen i vardekedjan. For att uppna
detta kravs samordning mellan aktorerna. Samordning kan upprattas genom anvandande av
rena marknader eller genom fullstandig integration mellan aktérerna. Dessa bada
samordningstyper ar andpunkter pa en skala med otaliga variationer i typ och grad (se figur
1.1).

For att sdnka de gemensamma transaktionskostnaderna sker en samordning mellan
vardekedjans aktorer. Det kallas partiell vertikal integration, nar man gar ett eller flera steg
fram eller tillbaka i vardekedjan. N&r beslut om partiell vertikal integration fattas i
vardekedjan, asidosatts marknadsmekanismen. Vardekedjans aktorer fattar beslutet om
partiell vertikal integration, da transaktionskostnadernas bestamningsfaktorer visar att det ar
kostsammare med den rena marknadsmekanismen an om aktérerna sjalva samordnar sin
verksamhet.

Transaktionskostnadernas storlek har ett antal bestdmningsfaktorer. Dessa &r
transaktionsspecifika investeringar, osakerhet, frekvens, externaliteter samt hierarkisk
nedbrytning.

Transaktionsspecifika investeringar

Transaktionsspecifika investeringar uppkommer exempelvis ndr en aktor har investerat ett

stort belopp pa ett sadant satt att aktoren blir fastlast hos en bestamd handelspartner.
Handelsparten kan utnyttja situationen, ndr denne vet att aktdren, som har gjort investeringen,
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inte har nagon annan partner att ga till. For att undvika sadana lock-in-situationer kan aktoren
valja att integrera vertikalt, ndmligen att sjalv ta hand om den verksamhet som den
Overméktige motparten bedriver. Transaktionsspecifika investeringar delas upp i olika typer:

o Det specifika i geografiskt hanseende. Vardet pa en tillgang kan variera, beroende pa var
tillgangen &r belagen. Exempelvis ar uppfodare av nddvandighet geografiskt utspridda,
vilket har betydelse for produktionsférutsattningar, narhet till andra uppfodare, slakterier
och styckningslokaler samt i sista hand slutkonsumenten.

o Det specifika i fysiska tillgangar. En tillgang har ett begransat varde, om den ska anvandas
till ndgot annat &ndamal, an det tillgangen initialt var avsedd for. Exempel &r tillgangar
sasom staket, hanteringsanlaggningar, styckningslokaler och butiker.

o Det specifika i manskliga tillgangar. Individer kan genom utbildning och erfarenhet skaffa
sig resurser, som har ett begransat alternativt varde pa arbetsmarknaden. Exempelvis har
en person utbildad i hjortuppfodning en begransad arbetsbredd, vilket gor utbildningen pa
omradet mindre attraktiv, och fa specialister pA omradet uppkommer.

o Det specifika i skraddarsydda investeringar. Om aktor A har gjort investeringar, vilka ar
knutna till en annan aktor B, kan detta leda till att aktér A kan riskera att aktor B agerar
bedragligt, eftersom A é&r fastlast vid B.

o Det specifika i tiden. En séljande aktor med tillgangar, vilka har kort hallbarhet, hamnar
latt i underldge mot en kdpande aktoér. Exempelvis kan kdparen forhala ett kop, vilket
leder till hold-up-situationer, dar saljaren tvingas salja till villkor s&mre &n planerat.

Osakerhet

Vid alla affarsuppgdrelser forekommer viss osakerhet. Problem uppstar da osakerheten inte ar
jamnt fordelad mellan de involverade aktdrerna. Osékerheten paverkas alltsa av graden av
informationsasymmetri aktorerna emellan. En svag aktor har saledes motiv for att integrera in
ovriga aktorer i nagon form av samarbete for att pa sa satt undvika att bli utnyttjad till foljd av
skillnader i information. Osékerheten kan indelas i tva osakerhetstyper, namligen
marknadsosakerhet och samarbetsoséakerhet.

Enskilda egenverksamma aktorer upplever marknadsosakerhet i form av en prisosékerhet for
den fardiga produkten. Da produktionen startas, vet producenten inte vad priset pa den fardiga
produkten blir. Aven svérigheter att forutse och bedoma produktens kvalitet vid forsaljningen
samt koparens tdnkbara bedréglighet innefattas i begreppet marknadsosakerhet.

Aktorer, som ar integrerade i nagon form av samarbete, upplever liknande marknadsosakerhet
som den egenverksamme akttéren. Dessutom k&nner de en samarbetsosakerhet i form av en
ovisshet om samarbetspartnerns tankbara bedrdglighet. Osékerheten vid samarbete mellan
aktorer grundar sig dven pa en ovisshet om de Gvrigas egenskaper sasom foretagare, vilket
aven kan innefatta en osédkerhet om ens egna preferenser for foretagande.

Frekvens

Antalet transaktioner och hur ofta en aktor utfor sina transaktioner avgor valet av
samarbetsform. En aktor kan ha ett stort antal transaktioner medan en annan aktor kan ha ett
fatal transaktioner. Aktorer med investeringar, som ar fastlasta hos andra aktorer, skadas
hardare av hogfrekventa transaktioner, om motparten agerar bedréagligt. En bedraglig motpart
vid lagfrekventa transaktioner ar mer acceptabel, eftersom man da endast drabbas av
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bedréagligheten vid ett fatal tillfallen. Frekvensen pa transaktionerna avgor saledes vilka
resurser en aktor kan tankas lagga for att motverka motpartens bedraglighet.

Externaliteter

Nar en aktor A: s handlande paverkar en aktor B utan att A har anledning att beakta denna
paverkan kallas det for externaliteter. Exempelvis har hjortuppfodaren ingen anledning att
beakta att hans beslut om att foda upp hjortar innebéar landskapsvard. Det faktum att
hjortuppfodningen ar landskapsvardande och bibehaller det 6ppna landskapet ar en positiv
externalitet. P4 samma satt kan ett varuméarkesskapande av en aktor A paverka en aktor B
positivt utan att denna positiva effekt paverkar aktor A: s agerande.

Om aktor A och aktor B samarbetar inom en vertikalt integrerad organisation, dar bada
paverkas av externaliteterna av varandras agerande, kan bade negativa externaliteter minskas
och positiva externaliteter gynnas, exempelvis positiva och negativa aspekter relaterade till ett
gemensamt varumarke. Externaliteterna blir genom samarbetet internaliserade, vilket direkt
paverkar de bada aktorerna. Detta maste hjortuppfodarna genom det vertikalt integrerade
samarbetet ta hansyn till vid beslutsfattandet.

Hierarkisk nedbrytning

Vid produktion av en produkt utférs en méngd aktiviteter av olika aktorer i vardekedjan.
Aktiviteterna utmérks av stordrifts- och smadriftsfordelar i varierande grad.
Stordriftsfordelarna i en hierarkiskt uppbyggd organisation centraliseras samtidigt som
smadriftsfordelarna decentraliseras. Det betyder att man utnyttjar skillnaderna i aktiviteternas
karaktar vid val av organisationsform. Stordrifts- respektive smadriftsfordelar for aktiviteter
talar for att aktiviteterna utfors i skilda organisationer, en decentraliserad och en centraliserad.
Exempelvis kan en uppdelning i en decentraliserad uppfédning och en centraliserad slakt vara
lamplig for hjortuppfédning.

3.3 Aganderéttsteori

Aganderattsteorin bygger pa att det, som en aktor har ett agande i, har han ocksa intresse av
att varda. Med dganderéatt menas ratten att anvanda resursen, tillgodogora sig avkastningen
samt mojligheten att avyttra resursen. Effekten av vardandet ar att det kostar att aga resurser,
vilket gor att man far ett 6kat ansvarstagande och en vilja att 6vervaka resursen sa att den
behaller sitt varde och helst ocksa okar i varde.

Aganderattsproblem uppstar ofta i organisationer med ett stort kollektivt kapital. Utmarkande
for dessa organisationer r att ingen kan héavda ratten till resursen, da resursen dgs gemensamt.
Darmed har inte heller ndgon agare intresse av att resurserna blir val omhandertagna,
utvecklade och skyddade.

3.4. Agentteori
| foretag uppstar det situationer, dar dgarna utser en eller flera personer att driva foretaget, det

vill sdga att en agent ska utféra en uppgift pa huvudmannens véagnar. Agentteorin handlar om
relationen mellan en huvudman (principalen) och den aktor (agenten), som arbetar for
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huvudmannen. Principalen ager foretaget, och agenten driver det. Teorin bygger pa
forutsattningar om informationsasymmetri, begransad rationalitet och individuell
nyttomaximering.

Informationsasymmetri uppkommer da den ena parten har mer information &n den andre. I ett
foretag har direktoren informationsévertag gentemot dgarna, da denne arbetar i foretaget. Den
part, som har informationsovertag, kan tillgodose sina egna mal pa motpartens bekostnad.
Begrénsad rationalitet star i motsats till fullstandig rationalitet och ar ett uttryck for att
manniskor har begransade formagor att gora berékningar, samla information, mm. Det kan
uppkomma da agare i foretag tvingas behandla omfattande information i en specifik situation.
Direktoren har i samma specifika situation 6vertag da hans insyn och kunskap om foretaget ar
storre &n dgarens. Individuell nyttomaximering innebér att manniskor upptrader pa ett sétt,
som maximerar deras egen nytta, men till f6ljd av den begrénsade rationaliteten blir resultatet
av det handlandet inte den storsta mdjliga nyttan.

Agentkostnader

For att huvudmannen ska kunna hantera de icke dnskvarda konsekvenserna av
informationsasymmetri, begransad rationalitet och individuell nyttomaximering maste
agenten uppmuntras och dvervakas, sa att det bedragliga beteendet minskas. Huvudmannen
kan utforma beloningssystem, som innebér att badas intressen uppfylls. Principalen maste sta
for resurskravande kontroll- och forsakringsmetoder. Bade uppmuntrandet och dvervakandet
leder till agentkostnader av skilda slag ndmligen, principalens kontrollkostnad, agentens
forsakringskostnad och residualforlust.

Principalens kontrollkostnad uppstar nar principalen maste vidta atgarder for att kontrollera
agenten. Dessa kostnader foljer av framtagande av kontraktet och av kontroll av att kontraktet
efterlevs. Agentens forsakringskostnad uppkommer genom att agenten anvander resurser for
att visa att han handlar i huvudmannens intresse. Agenten kan vidta olika atgarder for att
styrka sin trovardighet. Huvudmannen har dganderatt till de vinster (residualen), som foljer av
organisationens verksamhet. Agenten kan handla sa att vinsterna blir storre eller mindre.
Huvudmannen far alltsa lita pa att agenten inte handlar bedragligt. Oavsett hur mycket
resurser huvudmannen anvander for att begransa agentens bedragliga beteende, har agenten
kvar en viss handlingsfrihet, vilket gor det majligt for honom att tillskansa sig resurser fran
foretaget pa huvudmannens bekostnad. Darmed far huvudmannen vidkéannas en
residualforlust.

Aganderatts- och agentteoretiska problem

De bada sistnamnda teorierna kombinerar, kan speciellt allvarliga problem uppsta. Det géller
situationer med kollektivt &gda organisationer, dar agentkostnaderna blir extra stora, eftersom
det inte finns dgare, som har intresse att skydda och utveckla organisationens tillgangar.
Eftersom det ar nodvandigt att man har en speciell foretagsledning ocksa for sadana
organisationer, kan ett antal sarskilda problem uppsta, namligen problemet med gemensam
egendom samt horisont-, portfolj-, uppfoljnings- och beslutsfattandeproblemen.

e Problemet med gemensam egendom: Ett kollektivt d&gande kan fa negativa konsekvenser

for en aktors handlande. Nar en ny medlem intrader i en kollektivt 4gd organisation, far
han omedelbart tillgang till alla de tillgangar, som tidigare generationer samlat samman.
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Det gor att resursanvandandet inte blir effektivt och medlemmar uppmuntras att vara
gratispassagerare.

e Horisontproblemet: I en kollektivt 4gd organisation uppstar problem, eftersom detta
agande innebar att det inte finns nagra omséattningsbara dgarandelar. Darmed kan
medlemmar, vars planeringshorisont avviker fran andra medlemmars planeringshorisont,
inte ldamna organisationen, nér de &r missndjda med organisationens investeringar. En
aldre medlem kan vilja fa genomfort investeringar som gynnar honom pa kort sikt, medan
en yngre medlem vill ha investeringar, som ger utslag pa langre sikt. Denna heterogenitet
gor det svart att fatta effektiva investeringsbeslut. Problemet blir mindre om
organisationens langsiktiga existens gor att vérdet blir hdgre pa medlemmarnas personliga
tillgangar.

e Portf6ljproblemet: En organisation med ett kollektivt kapital har svart att tillgodose alla
medlemmars preferenser, eftersom medlemskaren kan forvantas vara heterogen vad galler
preferenser. Nya investeringar intresserar inte alltid alla medlemmar.

e Uppféljningsproblemet: | en kollektivt &gd organisation finns inget klart samband mellan
vad medlemmen bidrar med och vad han far ut av organisationen. Drivkraften att
engagera sig i organisationen blir darfor liten. Foljden blir att medlemmen blir passiv samt
att ledningen inte far tydlig feedback pa gjorda investeringar, vilket dkar risken for
misslyckade investeringar.

o Beslutfattandeproblemet: Eftersom medlemmarna har olika uppfattningar om hur
organisationen ska arbeta, ar det svart for ledningen att vaga samma dessa asikter.
Ledningen kan inte fatta beslut, som passar alla medlemmarna. Risken finns da att
ledningen handlar i eget intresse utan att tillmotesgd medlemmarnas intressen.

| foljande kapitel appliceras de i detta kapitel redovisade teorierna pa tre organisationsformer,
nadmligen traditionell kooperation, internentreprencriell kooperation och investeraragda
foretag. Dessa tre organisationsformer kan ténkas vara applicerbara i varierande utstrackning i
hjortuppfodningsbranschen, saval i Sverige som i Nya Zeeland.
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4. Organisationsformer

Utifran kapitel 3 och Nilsson och Bjdrklund (2003) presenteras i detta kapitel tre méjliga
organisationsformer for hjortnaringen, ndmligen traditionell kooperation, internentreprendriell
kooperation samt investerardgda foretag. | kapitlet presenteras vad som kannetecknar de olika
organisationsformerna ur ett transaktionskostnadsperspektiv och ett dganderatts- och
agentteoretiskt perspektiv.

4.1. Den traditionella kooperationsformen

Den traditionella kooperationsformen har sina rétter i England pa 1840-talet.
Industrialiseringen gjorde att de kollektivistiska principerna véxte sig starka och enskilda
aktorer insag fordelar med att samordna sig. Nagra av de faktorer som dessa aktorer framholl
och som &n idag karakteriserar kooperationsformen ér frivilligt och 6ppet medlemskap,
demokratisk medlemskontroll och medlemmarnas ekonomiska deltagande

Kooperativa organisationer k&nnetecknas av tre relationer mellan kooperativet och
medlemmen, ndmligen en samhandels-, en styrnings- samt en aganderelation.

Den traditionella kooperationsformen karakteriseras av att relationerna till medlemmarna har
kollektivistiska egenskaper. Samhandelsrelationen &r karnan i denna organisationsform. Det
ar genom samhandel som den enskilda medlemmen ska ges forutsattningar att utveckla sin
egen verksamhet. Samhandelsrelationen innebdr likabehandling och 6ppenhet. Alla som vill
ska fa bli medlemmar och bedriva handel med kooperativet men for att samhandeln ska
fungera smidigt bér medlemskaren vara homogen, det vill sdga att alla medlemmar levererar
en standardvara till kooperativet som genom mottagningsplikt ar skyldigt att ta emot allt som
levereras. Styrningsrelationen innebdr att principen en medlem en rgst anvands. Alla
medlemmar har lika stor makt oavsett storlek och omséttning med kooperativet.
Aganderelationen innebir att alla medlemmar gemensamt bidrar till uppbyggandet av det
egna kapitalet i kooperativet. Den insatta &garandelen ar inte avyttringsbar i den traditionella
kooperationsformen.

Det traditionella kooperativets 6ppenhet medfor att en bred medlemskar skapas. Syftet med en
stor medlemskar ar att uppbringa stora volymer och darigenom dra nytta av stordriftsfordelar.
Medlemmen forser kooperativet med ravara och kooperativet foradlar och distribuerar
slutprodukten. Verksamheter som kréaver stordrift dverlats pa kooperativet. Pa detta sétt
samordnar medlemmarna sin produktion genom kooperativet. Samordningen mellan akttérerna
i vardekedijan leder till att man atminstone i viss man asidosatter marknadsmekanismen.

Transaktionskostnadsperspektiv

Marknadsmekanismen asidosatts till fordel for en partiellt vertikal integration om aktérerna
anser det mer fordelaktigt att arbeta tillsammans &n att anvanda sig av den rena
marknadsmekanismen. Storleken pa kostnaderna for samordningen hérleds utifran
nedanstaende transaktionskostnadsbestdammande faktorer.

Det specifika i geografiskt hanseende innebér att det traditionella kooperativets medlemmar

av naturen har investerat sig fast pa en plats och darmed &r geografiskt bundna och utspridda
over landet. Det specifika i manskliga tillgangar innebar att personer, som utbildar sig och
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skaffar sig specialistkunskap inom t.ex. omradet hjortuppfodning, har svart att anvanda den
kunskapen i ett annat yrke. Det specifika i skraddarsydda investeringar innebér att
produktionsframjande investeringar kan for den enskilda akttren vara férknippade med stor
osékerhet.

Osékerheten i det traditionella kooperativet ar vid affarsuppgorelser fordelad mellan
medlemmen och kooperativet. Det innebar att en heterogen medlemskar med ett kollektivt
agande bidrar till en hdgre grad osakerhet och darmed en 6kad risk vid affarsuppgorelser for
bade det kooperativa foretaget och dess medlemmar. Den produktionsorienterade
verksamheten i det traditionella kooperativet 6kar marknadsosakerheten.
Samarbetsosakerheten okar i relation till deltagarantalet. Det blir svart att stalla hoga
kvalitetskrav pa produktion och produkter. Sannolikheten att dessa kvalitetskrav efterlevs ar
lag, da det finns incitament att agera bedragligt i det traditionella kooperativet. Det 6ppna och
frivilliga medlemskapet paverkar forutsattningarna for de medlemmar, som gér manga
transaktioner med kooperativet. Medlemmar, som gor fa transaktioner, dr gratispassagerare pa
bekostnad av de, som gor manga.

En sammanfattning av transaktionskostnadsperspektivet ger att om transaktionskostnaderna
utan kooperativets existens och vardet av den medlemsnytta som det medfor ar storre an de
aganderétts- och agentkostnader som kooperativet skapar, kan den traditionella
kooperationsformen vara ekonomiskt rationell.

Aganderatts- och agentteoretisktperspektiv

Den traditionella kooperationsformen uppvisar ett antal problem ur &ganderatts- och
agentteoretiska hédnseenden. Dessa problem kan innebéra hdgre kostnader och storre
ineffektivitet jamfort med vinstmaximerande organisationsformer sdsom investeraragda
foretag. De beror till stor del pa den diffusa aganderéatten.

Det diffusa &gandet i en traditionell kooperativ forening forklaras av att leverantérerna ar
medlemmar i en kooperativ forening, vilket ger ett kollektivt 4gande. Féreningen i sin tur &r
agare till det kooperativa foretaget. Det kollektiva d&gandet ger svaga incitament for
medlemmen att varda, bevaka och styra kooperativet. Det kollektiva kapitalet ar endast
tillgangligt for medlemmen i héndelse av likvidation, vilket gor det omdgjligt att salja en andel
i kooperativet. Nar medlemmen inte kan avyttra sin andel och darmed ta del av en mgjlig
vardetillvaxt pa andelen, har medlemmen mindre anledning att avsétta tid for bevakning och
vard av det kooperativa foretaget.

Aganderatts- och agentteoretiska problem

| avsnitt 3.4. behandlas ett antal problem, som kan uppsta i ett foretag, nar agandet och
styrandet i organisationen skiljs at. Det ar problem som blir extra tydliga i den traditionella
kooperationsformen.

Problemet med gemensamt kapital férsvagar marknadsmekanismens funktioner. Genom att
medlemmen inte kan ta del av kooperativets langsiktiga vardeforandring uppmuntras
medlemmarna att tillgodoser sina egna intressen istallet for kooperativets. Da medlemmen ser
till sina egna intressen kan kooperativet fa svart att genomfora storre investeringar, eftersom
medlemmen inte bidra med finansiella medel. En ytterligare anledning att medlemmar inte
vill bidra med kapital ar horisontproblemet. Det uppkommer i och med att en investering
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endast &r intressant om man kan se en fordel av den, vilket kan vara svart for samtliga
medlemmar i ett traditionellt kooperativ. Aven portféljproblemet ar kopplat till medlemmens
preferenser. Det traditionella kooperativets stora medlemsantal gor att det finns en stor
variation i preferenser hos medlemmarna, vilket forstarker bade horisontproblemet och
portféljproblemet.

Det kollektiva egenkapitalet ger medlemmarna svaga incitament att engagera sig i
kooperativet. Ett litet medlemsengagemang leder till uppféljningsproblemet vilket innebar att
ledningen inte far styrsignaler. Om ledningen inte far signaler fran dgarna 6kar dess makt, och
risken for att agarna utsétts for misslyckade investeringar okar. Ledningens svarighet att
uppfatta medlemmarnas samlade uppfattning om hur kooperativet ska skotas ar det s.k.
beslutsfattandeproblemet. Om problemet blir stort genom att medlemskaren ar heterogen och
oengagerad i kooperativets framtid, finns risk att ledningen sjalv definierar kooperativets mal.

En stor variation i medlemmarnas installning till forandringar gor att det traditionella
kooperativet har svart att anpassa sig till stora marknadsforutsattningar. Den traditionella
kooperationsformens sétt att styras av stadgar och bolagsordningar gor att det fungerar bra om
kooperativet agerar pa en stabil marknad men inte om man agerar pa en turbulent marknad.

Vilka effekter de ovan namnda problemen med den traditionella kooperationsformen far beror
pa olika organisationsegenskaper. Nagra faktorer, som paverkar storleken pa problemen, ar.

e Strategival och val av etableringsmarknad ar faktorer som &r viktiga for alla
foretagsformer. For det traditionella kooperativet galler att en lagkostnadsstrategi ar att
foredra, samt verksamhet pa en stabil marknad. Medlemmarna skall latt kunna forsta
foretagets produktionsmalsattningar och inte ofta behéva forandra sin produktion. En
enkel och stabil vardekedja minskar problem relaterade till den traditionella
kooperationsformens anpassningssvarigheter.

e Storleken pa den gemensamma egendomen paverkar smidigheten i kooperativet. Ett stort
kollektivt egenkapital medfor att medlemmarna har incitament att handla i eget intresse.
For medlemmen ar det viktigt att jamfora den nytta han far ut av foretaget med vilken
nytta kapitalet skulle kunna gora om det dgdes individuellt av medlemmen.

e Medlemskarens sammanséttning ar av central betydelse vid bildandet av en organisation.
En homogen medlemskar med liknande preferenser for foretagande och malsattning med
sitt engagemang i kooperativet minskar problemen med det gemensamma &gandet. En
homogen medlemskar minskar betydelsen av vem som fattar besluten i kooperativet.
Homogeniteten underlattar for ledningen att handla i alla medlemmars intresse.

e Engagemanget hos medlemmarna bygger pa resonemanget om en homogen medlemskar.
Engagemang skapas om medlemmen kanner en vinning och stimulans att tillsammans
styra organisationen efter gemensamma intressen. Finns det ett engagemang kan
ledningen agera utifran den styrning medlemmarna ger. Avsaknad av ekonomiska
incitament for engagemang behover inte betyda att engagemang inte existerar i
traditionella kooperativ. Det kan vara andra skal, exempelvis sociala och ideologiska som
framjar medlemsengagemang.
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o Kollektivistiska egenskaper i form av sociala och ideologiska skl for ett kooperativs
existens far inte 6verskugga de ekonomiska incitamenten om man efterstavar en
ekonomiskt effektiv organisation.

En sammanfattning av dganderatts- och agentkostnadsperspektivet ger att trots de problem
som utretts i avsnittet kan den traditionella kooperationsformen effektivt utnyttjas vid vissa
marknadsforutsattningar. Med hjélp av gemensam planering och principer som déppenhet och
likabehandling kan aktdrer stimuleras att skapa en fungerande marknad. Den traditionella
kooperationsformen kan pa sa satt vara en lamplig form for vissa aktorer att Gverkomma
marknadsmisslyckanden.

4.2. Den internentreprendriella kooperationsformen

Den internentreprendriella kooperationsformen skiljer sig fran den traditionella formen
satillvida att medlemskaren ar begransad och medlemmarna har leveranskontrakt, som avser
bestdmda volymer och kvaliteter. | och med att medlemmarna kan salja sina leveranskontrakt
till andra producenter, blir delagandet individualiserat. Handeln med leveranskontrakt sker pa
marknadsvillkor, vilket betyder att medlemmarna har intresse av att den internentreprendriella
foreningen har den basta tdnkbara organisationen och att dess verksamhet fungerar bast
mojligt. Pa sa satt blir vardet pa deras leveranskontrakt hogt den dag da dessa kontrakt ska
séljas.

Transaktionskostnadsperspektiv

Det internentreprencriella foretaget fyller liksom det traditionella kooperativet en funktion
genom sin formaga att atgarda ett marknadsmisslyckande for en grupp aktorer. Det
individuella dgandet och den begransade ofta homogena delagarkaren bidrar till att sanka
transaktionskostnader. En specifik kostnad som minskas i den internentreprendriella
kooperationsformen &r kostnader for 6verdimensionerade anlaggningar, da anlaggningarnas
kapacitet kan dimensioneras efter de produktionsvolymer, som leveransrétterna omfattar.

Kostnader for osékerhet minskar i den internentreprendriella kooperationsformen. Genom att
graden av informationsasymmetri minskar reduceras osakerheten vid transaktioner. Det
individuella dgandet okar risktagandet, vilket leder till att deltagarnas behov av en lag grad av
informationsasymmetri uppnas. En marknadsstyrd produktion genom hela vardekedjan
minskar marknadsosakerheten. Det begransade deltagarantalet gor att det kan stallas hdga
kvalitetskrav pa produktion och produkter. Sannolikheten att dessa efterlevs ar hog, da
incitamenten for bedréagligt beteende i internentreprendriella féreningar ar svaga.
Samarbetsosakerheten &r liten genom det individualiserade &gandet och det faktum att de
deltagande aktorerna utgor en relativt homogen grupp.

Det individualiserade dgandet i en homogen grupp minskar mojligheterna att vissa aktorer
agerar gratispassagerare. Individualiserat &gande ar dven positivt i fraga om externaliteter.
Farre gratispassagerare leder till att aktérerna har storre anledning att beakta externaliteter.
Till exempel far fragan om varumarkesskapandet en naturlig plats i beslutsfattandet i
internentreprendriell kooperation. Kooperationsformens mal &r att genom en hierarkisk
nedbrytning centralisera vidareforadlingen for att fa hogre fortjanst av slutprodukten.
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Aganderatts- och agentteoretiskt perspektiv

Ur ett dganderatts- och agentperspektiv ger den internentreprendriella kooperationsformen
tydliga positiva effekter. Problemet med gemensam egendom minskar genom det individuella
agandet. Kopplingen till foretagets utveckling stérker de ekonomiska banden mellan
delégarna i foretaget. Genom att den enskilde deldgaren har en mojlighet att avyttra sin andel
minskar horisontproblemet. Da maéjligheten finns att ta del av foretagets vardetillvaxt hojs
viljan att agera for foretagets langsiktiga béasta, vilket leder till att portfélj- och
beslutsfattandeproblemen minskar med nytédnkande och stark marknadsfokusering hos
delagarna som foljd. Ju battre det gar for foretaget, desto hdgre avkastning pa investerat
kapital far den enskilde delégaren, vilket minskar uppfoljningsproblemet.

Forutsattningar och hinder for den internentreprendriella kooperationsformen

En fokusstrategi med tydlig marknadsfokusering ar viktigt i det internentreprencriella
foretaget, da tyngdpunkten ligger pa intaktssidan snarare an kostnadssidan.
Marknadsfokuseringen och det individuella &gandet gor att man har stérst mojlighet att lyckas
pa en turbulent och dynamisk marknad. Malet med internentreprendriell kooperation &r att
med god marknadsstyrning genom hela véardekedjan skapa samordningsfordelar, vilket kan
bidra till savél sankta kostnader som hojda intakter for delagarna.

For att det individuella &gandet och det internentreprendriella foretagandet ska fungera ar det
viktigt att man lyckas skapa en fungerande marknad for agarbevisen (leveranskontrakten). En
sadan marknad fyller flera funktioner; foretagsledningen far signaler om sitt agerande och
deldgarna far incitament att investera i foretaget.

Etablerandet av ett internentreprendriellt kooperativ bor ske pa ett begransat omrade.
Mojligheterna att lyckas regionalt &r stora och bor ske vid den tidpunkt da
marknadsforutsattningarna ar sa bra som majligt. En lyckad start med sa stora volymer som
mojligt i startfasen 6kar chanserna till framtida framgang.

Ett psykologiskt hinder for manga aktorer att inga i ett internentreprendriellt kooperativ ar den
djupt rotade ideologiska koppling, som manga gor till den traditionella kooperationsformen.
Man &r radd for att ens investerade kapital inte ska vara individuellt, vilket det ju inte &r i ett
traditionellt kooperativ. Samtidigt kan man vara skeptisk till det starkt kommersiella
agerandet i den internentreprendriella kooperationsformen.

4.3. Den investeraragda foretagsformen

Den investeraragda foretagsformen utmarks av att man investerar i foretaget i syfte att fa
framtida kapitalavkastning i form av utdelningar och vardestegring. Investerardgda foretag ar
ofta registrerade sasom aktiebolag, men aven handelsholag, kommanditbolag kan raknas dit,
liksom i regel enskilda firmor.

Den investerardgda foretagsformen har inte de karakteristika kooperativa faktorerna. Frivilligt
och oppet medlemskap byts ut mot &gande i relation till investerat kapital. Demokratisk
medlemskontroll byts ut mot styrande i férhallande till &gande, och medlemmarnas
ekonomiska deltagande byts ut mot ett individuellt &gande. Det finns inga kollektivistisk
inslag i det investerarédgda foretaget.
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Den investeraragda foretagsformen skiljer sig dven i fraga om relationen till sina nyttjare.
Samhandelsrelationen, som ar central i den kooperativa formen, existerar inte i investeraragda
foretag. En aktor kan investera i ett investeraragt foretag utan att sjalv anvénda sig av
foretaget.

Malséttningen for investeraragda foretag dr god avkastning pa investerat kapital.
Vinstmalsattningen innebar daremot inte att foretagen kan bortse fran sociala faktorer hos
anstéllda och kunder. Den investerardgda organisationen ar uppbyggd av aktdrer som
investerat kapital och darfor ager ratten till en viss del av det egna kapitalet i foretaget.
Agarna styr och kontrollerar foretaget i proportion till sin 4garandel. Det agarstyrda
beslutsfattandet alagger agarna att utifran sitt agande ta ansvar for foretagets utveckling och
strategi. Agardeltagandet varierar beroende pa hur pass aktiva dgarna ar i foretaget. Det
individuella risktagandet i den investerardgda foretagsformen ger ofta incitament for ett mer
aktivt dgande &n i den kooperativa foretagsformen.

Transaktionskostnadsperspektiv

Den kooperativa foretagsformen ger fordelar i form av sankta transaktionskostnader genom
partiell vertikal integration. Investerardgda foretag har &ven maojligheter att integrera vertikalt
men har inte samma forutsattningar som kooperativ foretag att sénka leverantérernas
transaktionskostnader. Leverantorer till ett investeraragt foretag har svart att kdanna samma
trygghet som medlemmar i ett kooperativt foretag, vilket leder till en 6kad
samarbetsosakerhet. Om daremot det investerardgda foretaget har investerat sig fast i
anlaggningar osv., kan det inte agera bedragligt da det ar beroende av leverantorerna.
Problemet for leverantrerna uppstar om det endast finns en aktér pa marknaden och
leveranttren sjélv har investerat sig fast i anlaggningar. Den 6kade samarbetsosakerheten
leder till att de transaktionsspecifika investeringarna okar i ett investeraragt foretag.

Aganderatts- och agentteoretisktperspektiv

Den investerardgda foretagsformen liknar den internentreprendriella kooperationsformen ur
ett 4ganderatts- och agentteoretiskt perspektiv genom att bada formerna har ett individuellt
agande. Beslutsfattandeproblemet &r mindre i den investerardgda foretagsformen i och med att
beslut kan fattas snabbare och smidigare av ledningen eller styrelsen utan att fraga agarna.
Problemet med gemensam egendom, horisontproblemet, portfélj- och uppfoljningsproblemet
minskar ytterligare i denna organisationsform jamfért med den internentreprendriella och
traditionella kooperationsformen. Anledningen &r att det i regel finns en vél fungerande
kapitalmarknad, dér &garbevisen kan omsattas (aktier, mm.)

Forutsattningar och hinder fér den investeraragda foretagsformen

En forutsattning for den investeraragda foretagsformen &r att intakterna éverstiger
produktionskostnaderna. Foretagen kan darmed inte verka for kollektiva nyttigheter. Dess
avsikt ar privata nyttigheter. La&mpliga strategier ar en differentieringsstrategi eller en
fokusstrategi med ett tydligt kapitalavkastningsmal. | och med att investeraragda foretag kan
uppna betydande storlek och att det finns en fungerande marknad, dér foretagen kan anskaffa
kapital, ar det mojligt for dessa foretag att folja en kapitalkravande differentieringsstrategi.
Dessa foretag kan ha kapital for betydande investeringar i produkter och marknader, varfér de
har majligheter att ga langt fram (och tillbaka) i foradlingskedjan.
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4.4. Teoretiska slutsatser

Det teoretiska resonemanget i detta kapitel tillsammans med teorierna presenterade i kapitel 3
antyder att det kan finnas fordelar for den svenska hjortnédringen att samordna sig med hjalp
av vertikal integration, dvs. marknadsmekanismen &r otillrdcklig som samordningsform.
Vertikal integration i den svenska hjortnaringen, enligt nagon av de beskrivna
organisationsformerna i kapitel 4, ar lamplig om foljande situationer uppstar:

Ett traditionellt kooperativ ar lampligt om det bidrar till att:

e sanka transaktionskostnaderna fér medlemmarna

o transaktionskostnaderna blir lagre an de agent- och dganderattskostnader som uppstar
e man utnyttjar de stordriftsfordelar som finns inom naringen

Ett internentreprendriellt kooperativ ar lampligt om det bidrar till att:

e genom en garanterad leveransvolym sprida de risker som investeringar langre fram i
vardekedjan innebar

e Qe tydligare marknadssignaler gentemot foretaget och dérigenom indirekt mot néringen i
stort

e Oka engagemanget for naringen och foretaget genom det individualiserade dgandet och
darigenom minska de agent- och dganderattskostnader som uppstar

Ett investeraragt foretag ar lampligt om det bidrar till att:

e intagandet av externa investerare i foretaget kan fa foretaget att uppna stora samordnings-
och/eller stordriftsfordelar

o foretaget agerar strikt kommersiellt och darigenom uppnar 6kad effektivitet vilket sanker
uppfodarnas transaktionskostnader

e (Oka engagemanget for naringen och foretaget genom det individualiserade dgandet och
darigenom minska de agent- och dganderéattskostnader som uppstar

Foljande kapitel anvander de i detta kapitel presenterade organisationsformerna for att
analysera vilken av de tre formerna traditionell kooperationsform, internentreprencriell
kooperationsform eller investeraragd foretagsform, som lampar sig bast att implementera i
den svenska hjortnaringen.
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5. Analys
5.1. Tillvagagangssatt

| detta kapitel analyseras det intervjumaterial, som ar inhdmtat for studien. Analysen baseras
pa marknadssituationen i kapitel 2 och beskrivningen av organisationsformer i kapitel 4 samt
citat fran intervjuade personer. Intervjumaterialet inhdmtades fran Nya Zeeland i april manad
2005. Analysen syftar till att belysa olika mojligheter med de i studien valda
organisationsformerna.

Intervjuer genomférdes med hjorthdgnsagarna John Carter 2005-04-04, Lee Swansson 2005-
04-10 och Charlie Ewing 2005-04-16. Intervjuer gjordes vidare med Mat Moyes (Venison
Marketing Services Manager i branschorganisationen DINZ) 2005-04-11 och med lan Stewart
(VD for slakteriforetaget Mountin River Processors) 2005-04-22. Dessutom tréffade vi Tony
Pearse (Producer Manager DINZ) 2005-04-17 och Dr Geoff Asher (Invermay Agricultural
Centre) 2005-04-21.

| Sverige genomfordes intervjuer med hjortuppfodarna Birger Ekdahl 2005-06-12, Hans
Ostring 2005-06-20 och Mats Toffner 2005-07-22. Intervjuer gjordes vidare med Jan
Widegren (vilthandlarféretaget Smalandsvilt AB) 2005-08-05. , Mats Toffner (Soderashjort
AB samt VD, Svensk Kvalitetshjort AB) intervjuades 2005-07-22 som foretradare for
branschorganisationen Svensk Hjortavel. Samtal fordes &ven med Carl Nathansson (F.d. ordf.
Svensk Hjortavel) 2005-03-16 och Rolf Eriksson (ordf. Svensk Hjortavel) 2005-12-21

De nyzeeldndska intervjuerna bekréftar bilden av Nya Zeeland som den gréna én med
djurhalining som den dominerande jordbruksgrenen. Dr. Jeff Asher som kommenterar detta:

"Klimatet &r avgdrande. Jordarna &r i sjalva verket naringsfattiga men klimatet &r som gjort for grésodling.
Djuruppfédningen &r en biprodukt. Gréset ar produkten!”

Det ar uppenbart att det nyzeeldndska klimatet ger mojligheter for en kostnadseffektiv
hjortproduktion. | Sverige &r klimatet for vallproduktion inte lika gynnsamt. De svenska
uppfddarna har en annan uppfodningskostnad, vilket paverkar valet av organisationsform.
Intressant ar att den nyzeelandska hjortnaringen de senaste aren har haft stora ekonomiska
problem till foljd av ett antal strategiska felsteg. Forutom klimatet finns alltsa en méangd
faktorer som bestammer hjortnaringens framgang, exempelvis valet av organisationsform.

5.2. Den traditionella kooperationsformen

Den nyzeeldndska hjortuppfédningen togs snabbt emot av de stora traditionella kooperativen
pa Nya Zeeland. Traditionen med intensiv djurhallning av far och tamboskap och den for
dessa inarbetade organisationsformen kom aven att anvandas pa hjort. For hjortuppfédarna
fyller den traditionella organisationsformen sitt syfte, om en majoritet av uppfédarna upplever
att ett medlemskap i kooperativet bidrar till en sdnkning av deras transaktionskostnader.
Produktionsosakerheten for uppfédarna grundar sig till stor del pa okunnigheten vid
produktionens start om det framtida forsaljningspriset. En stabilitet i avrakningspriset skapad
av kooperativet innebdr att hjortuppfodaren slipper merkostnader i form av
marknadsosakerhet, vilket kommenteras av Steve Andrew:
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”Alla hjortuppfddare vill nog ha kontrakt sa att de kan planera sin forsaljning. Allt drivs av vad man lyckas
sdlja och till vilket pris. Det géller for bada parter, uppfodare och det kooperativa foretaget”

Uppfddaren behdver inte lagga tid pa granskning av efterfragan utan kan istéllet dgna sig at
sin produktion. Samarbetsosékerheten for det kooperativa foretaget okar i den traditionella
kooperationsformen genom svarigheten att forutse levererade volymer. Det forsvarar
berdknandet av forvantade inkomster till kooperativet och stéller krav pa ett storre riskkapital
i foretaget for att kompensera for intéktsbortfall. Tony Pearse kommenterar:

”Industrin ar pa vag att etablera relationer med kontrakt, diar man binder sig att leverera ett bestamt antal
djur enligt en speciell specifikation.”

For icke medlemmar uppstar transaktionskostnader i form av forhandlings- och
kontraktskostnader samt i risken att de far ett lagre avrakningspris an vad som hade kunnat
vara mojligt vid ett medlemskap. For nyzeeldndska hjortuppfédare med intensiv produktion
och en hog leveransfrekvens &r kontrakt av stor betydelse. For en mindre hobbyuppfddare i
Sverige med lag leveransfrekvens minskar transaktionskostnadernas betydelse. Farre
leveranser och liten volym i varje enskild leverans forsamrar forhandlingsmojligheterna for
den enskilde uppfédaren. Tony Pearse kommenterar:

”De mindre uppfddarna, som under langre tid har gjort affarer med kooperativet, har sékert bra relationer
pa grund av deras lojalitet. Men det finns klara fordelar att vara en storre aktor, dd man kan forlanga sin
leveranssasong och man har mojlighet att vara flexibel for bada parters basta.”

Den enskilda uppfddarens kontaktnét, geografiska lage och producerade volym bidrar till att
hoja avrédkningspriset, vilket bidrar till att de nyzeeldndska uppfodarna upplever
prissattningen som differentierad. Bill Robinsson kommenterar:

”Landcorp, som &r den storsta hjortproducenten pa Nya Zeeland, kan paverka marknaden i fraga om
tillgang. Foretaget far darigenom lite béttre betalt for att halla slakteriernas produktion uppe.”

De nyzeelandska kooperativen har varit duktiga pa att lyssna till olika kategorier av
uppfddare. De har inte 6verdrivit likabehandlingsprincipen i relationen med uppfédarna,
vilket bidragit till sénkta transaktionskostnader. Det ar inte bara den prisstabiliserande
effekten, som kooperativen uppfyller. De fyller aven en funktion som marknadsanalytiker och
samtalspartner. Tony Pearse beskriver:

”Kooperativen har tagit en stor roll i industrin genom att narvara pa mote efter mote och under senare tid
varit en riktigt bra samtalspartner om hur marknaden utvecklas. De ar duktiga pa att analysera marknaden
och férsoker ge signaler i forvag om vilka produkter de soker och vad de dérigenom forvéantar sig av
uppfodarna.”

Den marknadsdrivande och analyserande roll, som de kooperativa foretagen har pa Nya
Zeeland, finns inte i Sverige idag. Anledningen &r att det inte inom hjortndringen i Sverige
finns nagra kommersiellt drivna storforetag, som tar pa sig den rollen.

Den svenska hjortnaringen skiljer sig avsevart fran den nyzeelandska i fraga om preferenser.
Heterogeniteten bland de svenska hjortuppfodarna finns framst i form av en stor variation i
volym. Den nyzeeldndska hjortnaringen & mer homogen i volymavseende och har en
tydligare uppdelning betraffande produktionsinriktningar, vilket ger uppfodarna méjlighet att
utnyttja givna stordriftsfordelar inom respektive produktionsinriktning. Heterogeniteten bland
uppfodarna i Sverige leder till svarigheter betraffande styrning av kooperativ foretagsamhet.
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En kollektiv agandestruktur i en heterogen medlemskar leder till portfoljproblem vid
investeringar och marknadsforingsatgarder. Ett annat agentteoretiskt problem som kan
urskiljas i de bada landerna &r horisontproblemet. Det tar ofta lang tid att se effekterna av
gjorda investeringar och marknadsforingsatgarder. Det leder till att intresset for att dessa inte
genomfors ar sa stort hos uppfodare, som inte har en langsiktig ekonomisk strategi med sin
verksamhet. Detta problem ar troligtvis storst i Sverige, da det ar farre uppfodare, som ar helt
beroende av sin uppfddning som enda inkomstkalla. Att en stor del av uppfddarna i Sverige ar
hobbyuppfodare gor att incitamenten till ett aktivt engagemang minskar, da nyttan av ett
medlemskap &r liten. For den intensivare nyzeeldndska hjortnéringen &r situationen den
omvénda. Avgorande for hur stora agent- och dganderattskostnaderna blir for uppfodarna i
respektive lands hjortndring, ar uppfodarnas engagemang for foretaget och graden av
heterogenitet i medlemskaren.

Den traditionella kooperationsformens problem med kollektivt egenkapital &r storre pa Nya
Zeeland beroende pa foretagens storlek. Ett nystartat traditionellt kooperativ inom
hjortnaringen i Sverige ger inte medlemmarna incitament att agera utifran egna intressen, da
foretaget redan vid sma marknadsforbattrande atgéarder har ett storre varde for medlemmen &n
dennes andel av det kollektiva kapitalet. Om nyttan av medlemskapet fér uppfédaren ar vérd
mer an vardet pa det icke avyttringsbara kollektiva kapitalet, ar det positivt att vara medlem.

Den traditionella kooperationsformen lampar sig som organisationsform i hjortnaringen, da
hjortkdttet kan ses som en standarvara. Har finns stora skillnader mellan den svenska och den
nyzeelédndska naringen. Nya Zeelands intensiva produktion med en val etablerad
stordriftsstruktur passar for den traditionella kooperationsformen med en utpréglad
lagkostnadsstrategi. Mat Moyes forklarar de nyzeelandska traditionella kooperativens
marknadsdominans:

”’| ett marknadsforingsperspektiv ar det antagligen bra. Kooperativen har kontakterna med marknaden och
har darigenom val etablerade forsaljnings- och distributionskanaler. Fér producenterna ar det en lattare vég
att nd marknaden &n att ha en massa sma foretag, som inte har kanalerna och stordriftsférdelarna som de
stora kooperativen har.”

Den svenska hjortnaringens sma produktionsvolymer och relativt hdga produktionskostnader
forsvarar konkurrensmojligheterna for svenskt hjortkétt som bulkvara. Enligt teorin borde den
svenska hjortnéringen efterstrava en fokusstrategi med nischade produkter, vilket inte ar
strategi som den traditionella kooperationsformen &r uppbyggd for.

5.3. Den internentreprendriella kooperationsformen

Den internentreprendriella kooperationsformen har ur ett ekonomiskt perspektiv manga
positiva foljder. Det individuella &gandet skapar drivkraft for deldgarna att engagera sig, styra
och dvervaka sitt 4gande pa ett patagligare satt &an i det traditionella kooperativet med
kollektivt egenkapital. Nar uppfodaren sjalv far bestamma hur mycket och i vad han ska
investera, uppstar inte de problem, som finns i traditionella kooperativ. Genom samarbetet i
ett internentreprendriellt kooperativ kan man sprida och sanka riskerna vid stora investeringar
i exempelvis en vilthanteringsanlaggning. Risken sprids mellan delégarna, och genom att
dessa garanterar en bestamd leveransvolym redan fran start minskar den avsevart. Birger
Ekdahl ger en kommentar:

"For att klara de 6kade kostnaderna forknippade med kotthanteringen maste vi samarbeta.”
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| det internentreprendriella kooperativet finns storre incitament for en fokusstrategi, da
delagaren genom sitt individuella agande &r mer angelagen att fa avkastning pa sitt
investerade kapital. For att fa en god avkastning maste foretaget foradla produkten pa ett
professionellt och marknadsmaéssigt satt och samtidigt skapa ett varumarke for att sérskilja det
svenska hjortkottet. Detta styrks av John Carters uttalande:

"Hjortuppfodare har alltid forsokt att paverka och fa stabilitet, men uppfodare glémmer att nar man séljer
sitt djur &r det det raaste av ramaterial. Det ar en hjort pa fyra ben som inte har nagot direkt varde om man
inte foradlar och séljer en foradlad produkt”

For att det internentreprendriella kooperativet ska vara effektivt maste det styra delagarna
med information som underlattar féradlingen och pa sa satt skapar ett hogre varde for
slutprodukten. Det medfor storre kostnader for t ex slakterier om man far in hjortar som inte
ar rena eller haller ratta vikter. lan Stewart kommenterar detta:

“Uppfodarna vet att vi vill ha rena djur med slaktvikter runt 60 kg. Far vi inte det vid upprepade tillfallen
upphdr vi att handla med dem.”

Kundfokuseringen gor att informationsflodet mellan delédgarna och foretaget &r viktigt.
Genom snabba atgarder da problem uppstatt kan det internentreprendriella kooperativet verka
for att deldgarna ska fa god avkastning pa sitt kapital. lan Stewart kommenterar detta:

"Det ar en fordel att vara ett litet foretag. Det ar mer personligt, och om det finns problem sa ringer
leverantdrerna och vi kan gemensamt I16sa dem”

Det internentreprendriella kooperativa foretaget har storre potential att sanka
transaktionskostnaderna &n det traditionella, men endast for de som vaéljer att investera eget
kapital. Fortjanst- och forlustmajligheter flyttas fran det kooperativa foretagets kollektiva
kapital till del&dgarens individuella kapital, vilket innebar att del&garna tar ett storre
individuellt risktagande. Det ar avgdrande i denna kooperationsform att delédgarna vill
investera eget kapital. For att denna organisationsform ska vara effektiv ar det viktigt att
foretaget uppnar en samlad produktionsvolym som ger ett fullt kapacitetsutnyttjande i
foretagets anlaggning.

5.4. Den investeraragda foretagsformen

| Sverige idag ar den investerardgda foretagsformen den dominerande organisationsformen
vid hantering av hjortkott. Den investerardgda foretagsformens strikt kommersiella struktur
lampar sig val i den svenska hjortnaringen. De svenska hjortuppfodarnas smaskalighet och
hobbyinriktade verksamhet gor att samordningen ar svag. Manga hjortuppfodare har valt att
sjalva hantera de hjortar som skjutits. Pa grund av samordningsbrist hos svenska
hjortuppfddare har det etablerats investerardgda féretag, som kdper upp och vidareforadlar
storre delen av det producerade hjortkottet. Denna kategori domineras av traditionella
vilthandlare men pa senare tid dven av ett fatal storre hjortuppfodarrelaterade foretag sasom
Soderashjort AB och Ulvereds Hjorthagn.

Aganderelationen bygger pa ett individuellt 4gande, vilket ger foretaget ett tydligt
avkastningsmal. Mats Toffner forklarar:
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”Var och en skoter sin produktion och varje delégare saljer sina djur till féretaget. Foretaget efterstravar att
inte kopa djuren till ett hogre pris an vad det haft mojlighet att kopa dem for pad marknaden. Samtidigt vill
inte uppfodarna/deldgarna sélja till ett lagre pris an vad man kunnat fa hos nadgon annan aktor.”

Ett utnyttjande av stordriftsfordelar i produktionen mojliggérs genom att leverantérerna inte
nodvandigtvis ar deldgare i investerardgda foretag. Inkdpspriset ar avgorande i ett
investeraragt foretag, oavsett om detta kdper av sig sjalv eller av en uppfodare, som inte ar
delégare i foretaget. Det viktiga &r att belaggningsgraden i foretagets anlaggning ar hog sa att
de fasta kostnaderna kan fordelas pa stora volymer.

For icke delagare uppstar transaktionskostnader i form av forhandlings- och
kontraktskostnader samt i risken att de far ett lagre avrakningspris an vad som hade kunnat
vara majligt vid ett deldgarskap. For en mindre svensk hobbyuppfodare med lag frekvens pa
leveranserna minskar transaktionskostnadernas betydelse, medan en stor nyzeeldndsk
uppfodare med manga och stora leveranser skulle uppleva hoga transaktionskostnader vid
denna organisationsform.

Beslutsfattandeproblemet tenderar att minska genom det koncentrerade dgandet i den
investerardgda foretagsformen. Mats Toffner kommenterar:

"Det har varit en styrka att vi har varit s pass fa i foretaget. Beslutsvagarna ar snabba och enkla. Lika
rostratt och lika agande gor att vi ar jamstallda”

Den investeraragda foretagsformen lampar sig vl for den ”lilla” svenska hjortnéaringen da en
tydlig differentierings- eller fokusstrategi kan tankas vara lamplig.

”Moajligheten att genom foretaget samla in volymer av hjortkott och med ett tydligt avkastningsmal satta
dessa produkter pa marknaden &r god genom denna foretagsform”, menar Mats Toffner som aven
kommenterar: ”Att konkurrensen mellan uppfodarna inte dr stor men att den i nasta led i foradlingskedjan
ar mycket stor, borde vara tydliga signaler for uppfodarna att vidareforéadla sitt hjortkétt och darigenom dga
produkten langre.”
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6. Diskussion och slutsatser

Studiens syfte anges i avsnitt 1.3 som: ” Med anvandande av transaktionskostnadsteorin och
agentteorin identifieras ett antal satt, varpa den svenska hjortnaringen, utifran lardomar dragna
av den nyzeeldndska hjortnaringens samordningsformer, kan samordna sig for att bli mer
konkurrenskraftig.” Arbetet granskar tre organisationsformer som skulle kunna medféra béttre
samordning i den svenska hjortnaringen. Avgorande ar att uppfodarna pa ett effektivt satt
samordnar sig for att méta konkurrensen fran importerat hjortkott.

Valet av organisationsform beror till stor del pa vilken riskniva uppfodaren valjer. Idag ar de
flesta svenska hjortuppfodare mindre investeraragda foretag. Vissa vidareforadlar kottet i
egna slakterier och andra séljer hela djur till vilthandlare. Den som enbart vidareforadlar kott
fran egen uppfodning maste ha stora volymer for att sprida de 6kade kostnaderna for
vidareforadling.

Den nyzeeldndska hjortnaringen, som producerar bulkvaran hjortkétt, har samordnat sin
vidareforadling. Pa sa satt sprider man sina vidareforadlingskostnader pa betydligt storre
volymer &n vad den svenska naringen gor. Samordningen ger upphov till en férdelning av de
transaktionsspecifika kostnaderna i form av investeringar i anlaggningar, samt i form av
minskad risk i samband med investeringar for den enskilde uppfdodaren. Man ska vid dessa
resonemang beakta att de nyzeelédndska volymerna ar avsevart mycket stérre &n de svenska.
Men det bor poangteras att en val fungerande vidareforadlingsorganisation ar avgorande for
om det nagonsin skall produceras stora volymer hjortkott i Sverige.

Den svenska hjortnaringen har idag och kommer troligtvis aven i framtiden att ha hogre
produktionskostnader &n den nyzeeldndska. Detta innebér att den svenska hjortuppfédaren
tvingas dga sin produkt langre i vardekedjan for att uppfodningen ska vara l6nsam. Foradling
ar nyckelordet. Att ga langre i vardekedjan innebéar kostnader, i form av hogre kapitalinsatser
och osékerhetskostnader, men aven mojligheter till 6kade intékter.

Analysen i foregdende kapitel tyder pa att samtliga tre organisationsmodellerna kan tillampas
pa den svenska hjortnaringen. Det framgar ocksa att det finns bestamda skillnader i
preferenser for hjortuppfodning pa Nya Zeeland och i Sverige. Med erfarenhet fran den
nyzeeldndska hjortnaringen star det klart att den enda riktigt effektiva formen for att pressa
kostnaderna for slakt ar transport av levande slaktdjur till centralt belagna slakterier. Den
effektiviseringsgraden ar man generellt inte beredd att strava efter i Sverige. Baserat pa de
svenska preferenserna for produktionens effektiviseringsniva finner vi att vertikal integrering
enligt den internentreprendriella kooperationsformen och den investerardgda foretagsformen
ar de mest intressanta. Mojligheten att sdnka uppfddarnas transaktionskostnader &r stora i
dessa organisationsformer. De bada organisationsmodellernas naturliga strategival stodjer
aven resonemanget om att den svenska naringen bor ga langre i vardekedijan.

Sverige skulle kunna delas in i ett antal geografiska omraden med ett internentreprendriellt
system — ett slakteri i varje omrade som skoter hela processen med slakt, styckning,
paketering, marknadsfoéring, distribution och forséljning. Genom den internentreprendriella
foretagsstrukturen ges uppfodarna ett langsiktigt incitament att investera i effektiva
anlaggningar. For att klara en investering behdvs i varje omrade ett antal storre aktérer, som
ar villiga att satsa kapital. Dessa kan sedan for att 6ka volymerna kdpa in djur av mindre
aktorer, vilka genom detta uppmuntras till att 6ka sina volymer for att kanske fa intrada i
foretaget om volymerna anses tillrackligt stora.
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Om en satsning gors pa antingen den internentreprendriella eller den investeraragda
foretagsformen &r det viktigt med en fokusstrategi. En specialisering med ett
varumarkesskapande i form av ex. svensk dovhjort eller svensk kronhjort ligger i linje med
den s viktiga fokuseringen. Med ett centralt stottat varuméarke sasom stod kan uppfodarna
skapa en egen lokalt férankrad nisch pa marknaden. Oavsett vilket hjortslag de svenska
hjortuppfodarna satsar pa, ar det viktigt att visa att man kan tjana pengar pa hjortuppfodning.
Det generella intrycket fran den nyzeelandska hjortnaringen ar just att det gar att tjana pengar
pé hjortar. Aven om det just nu ar svara tider, vet man att det finns en del uppfédare, som har
god l6nsamhet i sin verksamhet.

Finns det da inte nagon i Sverige som idag tjanar pengar pa sin uppfodning? Vi tror att svaret
ar ja och vi tror att det for naringen ar viktigt att detta budskap kommer fram. Vi tror inte att
den som erkénner att det &r mojligt att tjana pengar pa hjortuppfédning riskerar nagot, da
hjortkdttsmarknaden ar langt ifran mattad. Vi menar att det ar Svensk Kvalitetshjort AB:s
uppgift att formedla detta budskap, bade inom naringen och till potentiella nya uppfodare for
att intresset for hjortuppfodning i Sverige skall 6ka. Vi tror &ven att det &r viktigt fortsatta
arbetet med att skilja pa Svensk Hjortavels roll som intresseorganisation och Svensk
Kvalietshjorts AB:s roll som naringsframjande organ. Svensk Kvalitetshjort AB borde strava
efter att ta rollen som DINZ motsvarighet. Det vore dven att foredra att en tjanst motsvarande
en nyzeeldndsk Producer Manager etableras i Sverige. En svensk produktionssamordnare
skulle kunna agera som konsult i kommersiellt hanseende pa marknaden och som generell
oberoende radgivare for uppfodarna.

Var rekommendation &r att ansvariga inom intresseorganisationen Svensk Hjortavel fortsatter
sitt arbete som sammanlankande organisation for landets hjortuppfodare. FOr ansvariga inom
Svensk Kvalitetshjort AB ar rekommendationen att ytterligare arbeta med att centralisera
naringsframjande atgarder i form av framtagande av marknadsforingsmaterial,
produktionsmateriel och genomférande av reklamkampanjer. Till Sveriges hjortuppfédare ar
rekommendationen att se mojligheterna med en 6kad samordning. En sadan samordning
borde ske antingen i en investeraragd foretagsform eller i en internentreprendriell
kooperationsform. Valet av dessa organisationsformer beror pa det 6kade ansvarstagandet for
samarbetet som uppstar genom att man tvingas investera kapital. Ansvarstagandet leder da
forhoppningsuvis till ett val fungerande samarbete med 6ppen kommunikation och god
maluppfyllelse. Vilket vi tror skulle leda till goda ekonomiskt resultat for uppfodarna.
Hjortkott &r en produkt i tiden och vi hoppas att det finns de som ser mojligheterna med
hjortproduktion i Sverige!
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